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ABSTRAK 
Nama   : Muhammad Fuad 
NIM   : 90200115125 
Jurusan  : Manajemen 
Judul Skripsi  : Pengaruh Pengetahuan Produk Dan Citra Merek 
Terhadap Keputusan Pembelian Produk Smartphone 
Samsung Di Kota Makassar 
 
Banyaknya produk Smartphone dengan berbagai macam merek yang 
masuk ke pasar indonesia semakin membuat konsumen mempunyai banyak 
pilihan saat hendak membeli Smartphone. Hal ini mengharuskan konsumen 
membuat keputusan yang tepat dalam membeli produk tersebut sehingga perlu 
memperhatikan pengetahuan produk dan citra merek dari produk  yang ingin 
dibeli. 
Penelitian ini bertujuan untuk  mengidentifikasi pengaruh variabel 
pengetahuan produk dan citra merek terhadap Keputusan pembelian produk 
smartphone Samsung.  Penelitian ini dilaksanakan di kota Makassar. Adapun 
waktu pelaksanaan penelitian ini adalah bulan agustus sampai dengan bulan 
oktober 2019. Pengambillan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebanyak 100 responden. Pengolahan data primer menggunakan SPSS versi 24 
dengan metode analisis regresi, korelasi, koefisien determinasi, dan uji hipotesis. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pengetahuan produk pada 
pembeli atau pengguna smartphone Samsung di kota Makassar terhadap 
smartphone Samsung sendiri secaara umum berada dalam kategori baik. Citra 
merek smartphone Samsung bagi sebagian besar pembeli atau penggunanya juga 
dalam kategori baik. Dan keputusan pembelian pada konsumen terhadap 
smartphone Samsung di kota Makassar berada dalam kategori baik. Pengetahuan 
prodduk dan citra merek secara bersama-sama memberikan kontribusi atau 
pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen bagi pembeli atau pengguna 
smartphone Samsung di kota Makassar. 
Kata Kunci: Pengetahuan Produk, Citra Merek, Keputusan Pembelian. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Seiring dengan perubahan yang terus terjadi dari waktu ke waktu, kemajuan 
teknologi informasi dan komunikasi terus mengalami perubahan dan 
perkembangan yang sangat pesat. Dengan kemajuan teknologi saat ini semakin 
memudahkan manusia dalam menjalankan aktivitasnya dalam kehidupan sehari-
hari. Saat ini, aktivitas yang dilakukan oleh manusia semakin beragam, sehingga 
manusia membutuhkan alat yang mampu mendukung berbagai aktivitas tersebut 
secara efektif dan efisien. Salah satu alat sangat banyak mendukung aktivitas 
manusia saat ini adalah Smartphone.  Dalam banyak hal, manusia kini sangat 
banyak dibantu dengan hadirnya Smartphone mereka, mulai dari bersosial, 
bersantai, hiburan, belajar, berbisnis, dan masih banyak lainnya mampu didukung 
oleh gadget ini. Maka tak heran apabila Smartphone saat ini telah digunakan oleh 
sebagian besar masyarakat hampir di seluruh kalangan. 
Jika diperhatikan, Smartphone saat ini bukan lagi merupakan barang yang 
sulit dicari. Mayoritas masyarakat saat ini sudah memiliki Smartphone baik dari 
kalangan muda hingga dewasa. Di Indonesia, jika mengutip pada data 
Statista.com, jumlah pengguna perangkat mobile phone di Indonesia sendiri 
diperkirakan akan mencapai 193,4 juta pengguna pada tahun 2019. Hal ini 
menunjukkan bahwa pembelian suatu Smartphone saat ini bukan lagi untuk 
memenuhi keinginan (want) konsumen, melainkan karena kebutuhan (need) 
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konsumen. Dari data tersebut sekaligus menunjukkan bahwa Indonesia memiliki 
pontensi yang cukup besar dalam bisnis Smartphone sehingga perlu menjadi 
perhatian bagi perusahaan-perusahaan alat komunikasi seperti Smartphone ini 
yang ingin bergabung atau telah ikut bersaing dalam bisnis ini. Sementara itu, 
berdasarkan data yang diperoleh dari Statista.com, yang bersumber dari 
International Data Corporation (IDC) Quarterly Mobile Phone Tracker mengenai 
Market Share Comparation dalam kurun waktu 2014 hingga 2018 dimana lima 
vendor teratas menurut IDC Indonesia adalah sebagaimana tercantum pada 
gambar berikut: 
Gambar 1. 
Market Share Comparation. 
 
Sumber : www.statista.com 
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Berdasakan dari data yang digambarkan di atas menunjukkan bagaimana 
persaingan bisnis Smartphone di Indonesia cukup ketat. sebagian vendor 
Smartphone mengalami fluktuasi dalam pangsa pasarnya dari tahun ke tahun, 
sebagian lainnya tetap konsisten mengalami peningkatan. Salah satu Vendor yang 
mengalami fluktuasi adalah vendor Smartphone Samsung (jika dilihat berdasar 
pada data versi IDC). Meskipun Samsung tetap menguasai pangsa pasar 
Smartphone Indonesia hingga saat ini, namun perlu diperhatikan bawha beberapa 
waktu belakangan ini, Samsung mengalami penurunan dalam pangsa pasarnya. 
Berdasarkan sumber Selular.id, pimpinan pasar saat ini yang di pegang 
Samsung berada pada posisi yang membuka kemungkinan untuk diambil alih oleh 
pesaing disepanjang 2018, meskipn dalam dua tahun yang lalu Samsung 
mengalami pertumbuhan pada tingkat 20,9% di tahun 2017, begitu juga  25,8%  di 
tahun 2016. Banyak faktor yang mungkin menyebabkan turunnya pangsa pasar 
Samsung saat ini. Diantaranya adalah gencarnya para pesaing dari perusahaan 
cina yang sering menawarkan produk-produk terbaru mereka di  pasaran. 
Berbagai macam produk diperkenalkan dengan fitur yang menarik dan canggih 
serta menggunakan teknologi terbaru namun dengan harga yang bersaing. 
Sementara itu, para konsumen saat ini tidak lagi bergantung kepada merek 
Samsung. Apalagi bagi pembeli yang melihat produk dari rasio harga dan nilai 
dari produk tersebut.  Smartphone milik Samsung di persepsi memiliki harga 
tinggi, meskipun fitur, atribut dan manfaat yang didapatkan hampir sama dengan 
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produk pesaing yang harganya lebih murah. Selain itu, alasan lain yang 
mempengaruhi adalah jenuhnya konsumen dengan merek samsung. Dari semua 
merek, Samsung adalah sat-satunya mmerek yang menarget segmen pasar secara 
lengkap. mulai dari tingkat bawah sampai produk kelas premium. Dengan 
demikian jelas akan menyebabkan rasa bangga pada merek Samsung tidak lagi 
tinggi. (http://www.selular.id). 
Dari fenomena di atas, telah menunjukkan kepada kita gambaran 
mengenai persaingan Smartphone oleh berbagai vendor yang ada di Indonesia  
saat ini telah menyebabkan salah satu vendor (Samsung) ikut merasakan 
dampaknya. meskipun telah mendominasi pangsa pasar Smartphone di Indonesia 
selama beberapa tahun terakhir. Dalam hal ini, samsung terdampak padaMarket 
share yang menurun, citra merek  yang melemah, Dan banyaknya pesaing produk 
samsung yang menawarkan harga yang lebih murah namun dengan spesifikasi 
yang setara.   
Banyaknya perusahaan-perusahaan di bidang teknologi informasi, 
khususnya Smartphone telah berdampak pada semakin banyaknya variasi produk 
Smartphone yang ada di pasaran. Saat ini berbagai macam perusahaan 
Smartphone di Indonesia ini telah bersaing baik yang merupakan pemain baru 
dalam pasar maupun yang sudah lama memasuki pasar Indonesia, misalnya 
seperti Samsung, Iphone, Xiaomi, Huawei, Honor, Oppo, Vivo, Realme, dan 
berbagai merk lainnya. Setiap perusahaan tentunya berusaha menyediakan 
produk-produk yang bisa bersaing dengan produk pesaing di masing-masing 
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kelasnya. Hal ini tentu akan membuat para konsumen berada dalam situasi yang 
cukup sulit dimana mereka harus memilih dan membuat keputusan yang tepat 
untuk membeli produk Smartphone. Keputusan pembelian yang tepat akan 
mengantarkan konsumen pada kepuasan terhadap penggunaan produk. begitupun 
sebaliknya, konsumen yang membuat keputusan yang tidak tepat maka akan 
merasa tidak puas dengan barang yang dikonsumsi  tersebut. 
Dalam pandangan schiffman dan Kanuk (2004) proses mengambil dan 
memutuskan adalah penyeleksian banyak pilihan. Maka dari itu seseorang harus 
membuat pilihan cadangan sebelum mengambil suatu tindakan. Senada dengan 
dengan pandangan Kotler dan Armstrong (2008:181) yang menyatakan keputusan 
konsumen adalah pengambilan tindakan bagi pelanggan dengan melakukan 
pembelian terkait merek apa yang akan dipilih. Oleh karena itu dalam proses 
pengambilan keputusan, konsumen tidak boleh sembarangan dalam menentukan 
pilihan. Konsumen harus melakukan pertimbangan secara matang terhadap 
produk-produk khususnya Smartphone diantar alternatif-alternatif pilihan yang 
saat ini diminati.  Menurut Amirullah (2002:62) keputusan konsumen adalah 
suatu proses dimana konsumen melakukan penilaian terhadap berbagai alternatif 
pilihan dan memilih salah satu atau lebih alternatif yang diperlukan berdasarkan 
pertimbangan-pertimbangan tertentu. Apabila pertimbangan terhadap suatu 
produk telah menghasilkan suatu pilihan dengan baik, pelanggan tersebut akan 
membeli barang yang dipilihnya. Oleh Karena itu, dalam keputusan pembelian 
konsumen, produk yang pada akhirnya dibeli oleh konsumen adalah produk yang 
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terbaik menurut konsumen konsumen itu sendiri. Tentunya ini dilalui setelah 
berbagai tahap yang dilewati maupun pertimbangan dan seleksi terhadap produk 
alternatif lainnya. 
Dalam proses keputusan pembelian, konsumen harus mengatasi masalah 
dimana mereka harus memilih diantara berbagai pilihan produk sebelum akhirnya 
melakukan keputusan untuk membeli, oleh karna itu konsumen harus memiliki 
bahan pertimbangan dalam proses pengambilan keputusan. Untuk memperoleh 
bahan pertimbangan, konsumen memerlukan berbagai informasi terhadap produk. 
Kumpulan berbagai macam informasi mengenai suatu produk disebut sebagai 
pengetahuan produk. Sikap yang positif menegnai suatu baranag seringkali 
mencerminkan pengetahuan konsumen terhadap suatu produk (Sumarwan, 2011: 
169).  
Pengetahuan produk yang baik oleh pelanggan membuat konsumen lebih 
kritis sebelum membuat keputusan pembelian. Menurut Sumarwan (2011: 169), 
pengetahuan produk konsumen adalah sekumpulan dari berbagai-macam 
informasi tentang produk tersebut. pengetahuan produk tersebut mencakup 
kategori produk, terminologi produk, atribut atau ciri produk, serta kepercayaan 
tentang kategori produk secara umum dan merek secara spesifik (Engel et al., 
1995: 317). Salah satu pentingnya pengetahuan produk bagi konsumen adalah 
untuk menghindarkan kosumen untuk membeli produk tiruan ataupun alih-alih 
malah membeli produk dengan berbagai macam atribut yang tidak sesuai dengan 
yang dibutuhkan konsumen sebagaimana konsumen telah melakukan identifikasi 
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masalah sebelum melakukan pembelian tersebut. kedua hal ini tentu dapat 
mengecewakan konsumen. Oleh karena itu setiap konsumen perlu lebih berhati-
hati dalam perilaku mencari maupun menerima informasi mengenai produk, 
dalam hal ini adalah produk Smartphone. 
 
Dalam pandangan islam, Al-Quran juga menjelaskan ayat tentang sikap 
berhati-hati dalam menerima informasi seperti yang dijelaskan dalam QS: Al-
Hujurat/49 : 6 yang berbunyi : 
 ُۡصَتف َٖةل ََٰهَِجب ا َُۢمَۡوق ْاُوبيُِصت َنأ ْا َُٰٓونََّيَبَتف َٖإَبِنب 
ُُۢقِسَاف ۡمُكَءَٰٓاَج ِنإ ْا َُٰٓونَماَء َنيِذَّلٱ َاهَُّيأ
َٰٓ ََٰي ُۡمتۡل َ َف اَم َٰٰ َل َ  ْاو ُ ِب
  َنيِمِد ََٰن 
Terjemahnya : 
“Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang fasik 
membawa suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar kamu tidak 
menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum tanpa mengetahui 
keadaannya yang menyebabkan kamu menyesal atas perbuatanmu itu”. 
 Dari ayat di atas dapat diketahui bahwa seagai umat muslim hendaknya 
berhati-hati dalam menerima suatu informasi. Ketika seseorang tidak mempunyai 
pengetahuan mengenai hal tersebut maka sebaiknya diperiksa dan diteliti terlebih 
dahulu sebelum akhirnya  menyesal di kemudian hari. Ayat ini juga dapat menjadi 
dasar bagi konsumen untuk bersikap hati-hati sebelum akhirnya membuat 
keputusan untuk mengkonsumsi suatu produk. sebagaimana dijelaskan 
sebelumnya, terdapat beberapa tahapan yang harus dilalui sebelum melakukan 
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tindakan pembelian. Dimulai dari pengennalan kebutuhan, pencarian informasi, 
pemilhan alternatif, pengambilan keputusan dan perilaku pasca pembelian. 
 Selain itu, salah satu faktor yang dinilai dapat mempengaruhi konsumen 
dalam keputusan pembelian adalah citra merek. Sebuah merek yang terkenal pun 
akan mempengaruhi daya beli masyarakat. Selain membedakan suatu produk 
dengan produk lainnya, merek juga memberi manfaat yang ditawarkan bagi 
konsumen. Diantaranya adalah mengidentifikasi manfaat yang ditawarkan dan 
kualitas produk. karena merek merupakan suatu hal yang penting baik bagi 
konsumen maupun produsen. Tanpa merek, konsumen terpaksa mengevaluasi 
semua produk yang tidak memiliki produk setiap kali melakukan pembelian. 
Sama halnya dengan citra merek yang dapat meyakinkan konsumen bahwa 
mereka akan memperoleh suatu kualitas yang konsisten ketika akan membeli 
suatu produk dengan merek tertentu. 
 Menurut Kotler dan Keller (2007:346), citra merek adalah persepsi dan 
keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang 
terjadi dalam memori konsumen. Sedangkan menurut supranto (2011:128), citra 
merek adalah apa yang konsumen pikir atau rasakan ketika mendengar atau 
melihat suatu merek atau pada intinya apa yang konsumen pelajari tentang merek. 
Setiap produk yang dijual di pasar pasti memiliki merek, sebagai pembeda produk 
satu dengan produk yang lain. Oleh karena itu merek adalah instrumen  yang 
penting dalam strategi memasarkan suatu produk. 
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 Kotler (2004) mendefinisikan citra merek sebagai  perangkat untuk 
meyakinkan, pikiran yang muncul dalam diri orang pada merek tertentu. Maka 
dari itu, sikap serta perilaku pelanggan kepada brand bergantung kepada image 
dari brand itu. citra merek adalah persyaratan dari brand yang baik. Kesan baik 
yang dibuat harusnya berkualitas serta punya kelebihan apabila disandingkan pada 
pesaing. Ketika kelebihan dan kekurangan disandingkan, muncul tingkatan merek. 
Hampir sama dengan persepsi, sebab citra adalah persepsi yang telah lama 
terbentuk. 
 Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk meneliti 
mengenai faktor pengetahuan produk dan citra merek dalam perannya untuk 
memperngaruhi para konsumen Smartphone samsung sehingga memutuskan 
untuk membeli produk dari vendor tersebut. Terdapat beberapa penelitian 
terdahulu yang membahas baik mengenai pengetahuan produk, minat citra merek, 
dan keputusan pembelian. Antara lain ialah dari Akmal Siddiq yang berjudul 
Pengaruh  Pengatahuan Produk dan Citra Merek Terhadap Keputusan pembelian 
(Survei pada Konsumen ITKLIK Jakarta), yang menemukan hasil bahwa 
Pengetahuan produk dan citra merek secara bersama-sama memberikan kontribusi 
atau pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Kemudian dari Ni Luh 
Gede Wahyuni dan Gede Suparna, dengan judul Pengaruh Brand Image dan 
Product Knowledge Terhadap Purchase Intention Produk Tas Tiruan Di Kota 
Denpasar, dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa Brand Image dan Product 
Knowledge, Berpengaruh secara terhadap Pruchase Intention produk tas tiruan. M 
10 
 
 
 
Oleh karena itu, maka dalam penelitian ini, penulis tertarik untuk meneliti dengan 
judul “Pengaruh Pengetahuan Produk dan Citra Merek Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Smartphone Samsung di Kota Makassar” 
A. Rumusan Masalah 
1. Apakah Pengetahuan Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian? 
2. Apakah Citra Merek berpengaruh terhadap terhadap Keputusan 
Pembelian? 
3. Apakah Pengetahuan Produk dan Citra Merek terpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian? 
B. Tujuan penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan di atas, maka tujuan 
yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk  terhadap Keputusan 
Pembelian. 
2. Untuk mengetahui pengaruh Citra Merek terhadap terhadap Keputusan 
Pembelian 
3. Untuk mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk dan Citra Merek 
terhadap Keputusan Pembelian 
C. Hipotesis Penelitian 
 Hipotesis merupakan penjelasan sementara tentang perilaku, fenomena 
atau keadaan tertentu yang telah terjadi atau akan terjadi. Hipotesis merupakan 
pernyataan peneliti tentang hubungan anntara variabel-variabel dalam penelitian 
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serta merupakan pernyataan yang spesifik (Kuncoro, 2013:59). Dikatakan 
sementara, karena jawaban sementara yang diberikan baru didasarkan pada teori 
yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui 
pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis 
terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang empirik. 
Berdasarkan rumusan masalah yang diajukan, maka hipotesis dalam 
penelitian ini yaitu sebagai berikut: 
1. Pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Pengetahuan produk sangat penting baik bagi perusahaan maupun 
bagi konsumen itu sendiri. pengetahuan produk  memainkan peran yang 
sangat penting dalam sebuah proses pembelian. Menurut Brucks (1985), 
selama proses pembelian jumlah pengetahuan konsumen terhadap produk 
yang dimiliki tidak hanya akan mempengaruhi perilaku pencarian 
informasinya, tetapi juga pada saat yang sama akan berpengaruh pada 
pengolahan pengambilan keputusan.  
Pengetahuan produk memberikan pengaruh kontribusi terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan pada sebuah penelitian terdahulu 
oleh  Indarto Candra Yoesmanam dengan judul penelitian “Pengaruh 
Pengetahuan Produk dan Persepsi Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian 
Pada Kosmetik Organik”. Dalam hasil penelitian ini, menunjukkan bahwa 
adanya hubungan yang positif antara pengetahuan produk dengan keputusan 
pembelian. Hasil tersebut menunjukan bahwa semakin konsumen memiliki 
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banyak pengetahuan produk akan kosmetik organik Melilea Botanical Skin 
Care maka semakin cepat konsumen melakukan keputusan pembelian. 
Dengan demikian, maka dapat dibangun hipotesis sebagai berikut: 
H1: Diduga Pengetahuan Produk berpengaruh positif terhadap 
Keputusan Pembelian pada poduk Smartphone Samsung. 
2. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian. 
Citra merek merupakan salah satu pertimbangan yang ada di benak 
konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian. Menurut Kotler dan 
Amstrong dalam Gifani dan Syahputra (2017:84), seorang pemasaran 
harusnya berkemampuan untuk memposisikan merek sebaik mungkin kepada 
para pelanggan. meningkatkan citra dari sebuah brand dengan baik 
merupakan jalan untuk memperkenalkan suatu produk. hal ini akan 
memberikan kontribusi bagi pelanggan untuk melakukan pembelian. 
Dalam penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Auliannisa Gifani 
dan Syahputra yang berjudul Pengaruh citra merek terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Smartphone Oppo pada Mahasiswa Universitas Telkom. 
Hasilnya menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembeian produk Smartphone oppo. Dengan demikian, 
maka dapat dibangun hipotesis sebagai berikut: 
H2: Diduga Citra Merek berpengaruh positif terhadap Keputusan 
Pembelian pada poduk Smartphone Samsung. 
13 
 
 
 
3. Pengaruh Pengetahuan Produk dan Citra Merek terhadap Keputusan 
Pembelian 
Dalam pengetahuan produk, pesan yang muncul dalam iklan  
merupakan stimulasi bagi konsumen sehingga dapat mempengaruhi konsumen 
mulai sekedar membangkitkan awareness dalam bentuk knowledge (kognitif), 
kemudian membangkitkan rasa suka yaitu dalam bentuk preference (efektif) 
sampai membangkitkan keinginan untuk membeli (conviction) atau biassa 
disebut konatif atau Behavior (Sukarno, dkk., 2014 : 2). Informasi yang 
diperoleh baik dari iklan maupun dari media lain serta pengetahuan konsumen 
tentang suatu produk akan membentuk citra suatu produk. citra yang terbentuk  
secara tidak langsung mempengaruhi niat konsumen untuk melakukan 
membeli suatu produk. 
Dalam penelitian sebuah penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 
Akmal Siddiq yang berjudul Pengaruh  Pengatahuan Produk dan Citra 
Merek Terhadap Keputusan pembelian (Survei pada Konsumen ITKLIK 
Jakarta), yang menemukan hasil bahwa Pengetahuan produk dan citra 
merek secara bersama-sama memberikan kontribusi atau pengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen. . Dengan demikian, maka dapat 
dibangun hipotesis sebagai berikut: 
H3 : Diduga Pengetahuan Produk dan Citra Merek berpengaruh 
positif secara simultan terhadap Keputusan Pembelian pada poduk 
Smartphone Samsung. 
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D. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional adalah sebuah unsur penelitian yang memberitahukan 
bagaimana caranya mengukur suatu variabel, dengan membaca definisi 
operasional dalam penelitian maka diketahui baik buruknya variabel tersebut. 
1. Pengetahuan Produk (X1) 
Pengetahuan produk adalah kumpulan berbagai macam informasi yang 
dimiliki oleh konsumen tentang produk Smartphone Samsung yang dapat 
diukur dengan skala likert. 
2. Citra Merek (X2) 
Citra Merek adalah jenis asosiasi yang muncul dibenak konsumen ketika 
mengingat merek samsung. Asosiasi tersebut secara sederhana dapat muncul 
dalam bentuk pemikiran atau citra tertentu yang dikaitkan kepada merek 
Samsung dan dapat diukur dengan skala likert. 
3. Keputusan Pembelian (Purchase Decision) (Y) 
Pengambilan keputusan konsumen merupakan suatu proses evaluasi yang 
dilakukan konsumen dalam memecahkan masalah yang dihadapi dalam 
pemilihan produk Smartphone Samsung yang dapat diukur dengan skala 
likert. 
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4. Penelitian Terdahulu 
Tabel 1.1 
Penelitian Terdahulu 
No Nama 
Peneliti 
Judul 
Peneliti 
Variabel 
Yang 
diteliti 
Hasil Penelitian Kontribusi 
Terhadap 
Penelitian 
1. Irma 
Dwi 
Kusuma 
dan 
Nindria 
Untarini  
Pengaruh 
Pengetahu
an Produk 
Terhadap 
Niat Beli 
Dengan 
Sikap 
Sebagai 
Varibel 
Intervenin
g 
Pengetahu
an Produk, 
Sikap, 
Niat Beli 
Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa 
Pengetahuan produk 
berpengaruh 
signifikan dalam 
pembentukan niat 
beli dan sikap 
terbukti 
mempengaruhi niat 
beli secara 
signifikan. Selain itu 
terbukti pula bahwa 
pengetahuan produk 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
niat beli melalui 
sikap. 
Menjadi 
refensi bagi 
penelitian 
penulis dan 
membantu 
penulis 
dalam 
memahami 
variabel 
pengetahua
n produk 
(X) 
 2. Indarto 
Cahya 
Yoesman
am 
Pengaruh 
Pengetahu
an Produk 
dan 
Persepsi 
Kualitas 
Produk 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Pada 
Kosmetik 
Organik 
Pengetahu
an Produk, 
Persepsi 
Kualitas 
Produk, 
Keputusan 
Pembelian 
Berdasarkan hasil 
penelitian maka 
dapat ditarik 
kesimpulan bahwa 
pengetahuan produk 
dan persepsi kualitas 
produk berpengaruh 
positif terhadap 
keputusan pembelian 
pada kosmetik 
organik Melilea 
Botanical Skin Care. 
Menjadi 
refensi bagi 
penelitian 
penulis dan 
membantu 
penulis 
dalam 
memahami 
variabel 
pengetahua
n (X) 
produk dan 
keputusan 
pembelian 
(Y) dalam 
penelitian 
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ini. 
3. Andi 
Rulyadi, 
Arrafiqur
ahman, 
dan 
Seprini 
Pengaruh 
Citra 
Merek 
Terhadap 
Keputusan
n 
Pembelian 
Handphon
e Samsung 
(Studi 
Kasus 
Pada 
Pelanggan 
Ponsel 
BEDEPE 
Pasir 
Pengaraia
n) 
Citra 
Merek dan 
Keputusan 
Pembelian 
Berdasarkan hasil 
penelitian tersebut 
menunjukkan bahwa 
citra merek 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian 
handphone samsung. 
 
Menjadi 
refensi bagi 
penelitian 
penulis dan 
membantu 
penulis 
dalam 
memahami 
variabel 
Citra Merek 
(X) dan 
keputusan 
pembelian 
(Y) dalam 
penelitian 
ini. 
4. Akmal 
Siddiq 
Pengaruh 
Pengetahu
uan 
Produk 
dan Citra 
Merek 
terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
laptop 
merek 
Samsung 
pada 
ITKLIK di 
Jakarta 
Pengetahu
an Produk, 
Citra 
Merek, 
Keputusan 
Pembelian 
Berdasarkan hasil 
penelitian tesebut 
menunjukkan hasil 
bahwa pengetahuan 
produk dan citra 
merek secara 
bersama-sama 
berpengaruh 
terhadap keputusan 
pembelian konsumen 
pada  ITKLIK 
Jakarta atas laptop 
merek samsung 
Menjadi 
refensi bagi 
penelitian 
penulis dan 
membantu 
penulis 
dalam 
memahami 
variabel 
minat beli 
(Z) dalam 
penelitian 
ini. 
 
E. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara teoritis 
maupun praktis. Mengenai penjelasan akan dijabarkan seperti yang tertara di 
bawah ini, antara lain: 
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1. Bagi Akademis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat berupa 
kerangka teoritis khususnya di bidang ilmu manajemen pemasaran mengenai 
strategi pemasaran berikaitan dengan pengetahuan produk (Product Knowledge), 
Citra Merek (Brand Image), dan keputusan pembelian (Purchase Decision) yang 
nantinya diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan maupun 
sebagai referensi dalam melakukan penelitian selanjutnya. 
2. Bagi Publik 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat terhadap 
disiplin ilmu bagi pengembangan penelitian dan dapat menjadi acuan untuk 
penelitian-penelitian selanjutnya. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Landasan Teoritis 
1. Complex Decision Making 
  Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori Complex Decision 
Making atau Perilaku Pembelian Kompleks yang dikemukakan oleh Assael. 
Menurut Assael dalam Abdullah dan Tantri (2012:125), konsumen mempunyai 
perilaku pembelian yang kompleks jika mereka sangat terlibat dalam suatu 
pembelian dan menyadari adanya perbedaan signifikan terhadap berbagai merek. 
Konsumen sangat terlibat bila suatu produk mahal, jarang dibeli, beresiko, dan 
mempunyai ekspresi pribadi yang tinggi. Biasanya konsumen tidak mengetahui 
banyak mengenai kategori produk dan harus banyak belajar.  
  Pembeli ini akan melalui suatu proses belajar yang pertama ditandai 
dengan mengembangkan keyakinan mengenai produk tersebut, kemudian sikap, 
dan lalu membuat pilihan pembelian dengan bijaksana. Pemasar suatu produk 
yang mempunyai tingkat keterlibatan yang tinggi (high involvement product) 
harus memahami perilaku pengumpulan dan evaluasi informasi dari konsumen 
yang mempunyai tingkat keterlibatan yang tinggi (high involvement consumers). 
Pemasar tersebut perlu menyusun strategi-strategi yang membantu konsumen 
dalam mempelajari atribut-atribut kelas produk tersebut, kepentingan relatifnya, 
dan kedudukan merek perusahaan yang tinggi pada atribut yang paling penting. 
Pemasar tersebut perlu mendiferensiasikan keistimewaan mereknya, 
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menggunakan berbagai media dan tulisan (copy) panjang untuk menjelaskan 
manfaat merek tersebut, dan memotivasi personel penjualan dan kenalan pembeli 
untuk mempengaruhi pilihan merek. 
 Complex Decision Making ini menjadi penting dalam penelitian ini karena 
menjelaskan bagaimana proses yang dilalui konsumen hingga sampai pada tahap 
keputusan pembelian. Dalam perilaku pembelian kompleks ini, seseorang yang 
akan memebeli suatu produk yang mempunyai tingkat keterlibatan tinggi, 
termasuk smartphone, maka dari itu pengetahuan-pengetahuan yang berisi 
mengenai informasi tentang suatu produk sangat diperlukan sebagaimana telah 
dijelaskan sebelumya karena pembeli tidak banyak mengetahui mengenai kategori 
produk tersebut.  Misalnya, seorang konsumen yang akan membeli produk 
Smartphone, pembeli mungkin tidak mengetahui atribut-atribut apa yang harus 
mereka cari. Banyak ciri-ciri produk yang tidak dimengerti, seperti resolusi 
kamera dan layar, chipset, RAM/memori dan sebagainya. Selain itu, banyaknya 
variasi merek dari suatu produk membuat seseorang harus lebih memperhatikan 
mengenai citra dari merek-merek tersebut sebagai bahan pertimbangan. Oleh 
karena itu setelah proses belajar yang dimaksud dalam teori ini, diharapkan akan 
memunculkan keyakinan mengenai suatu produk, kemudian sikap senang dan 
menginginkan produk tersebut hingga menentukan pilihan produk dengan 
bijaksana. 
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2. Pengetahuan Produk (Product Knowledge) 
Menurut Sumarwan (Firmansyah, 2016:27), Mendefinisikan pengetahuan 
produk merupakan sekumpulan berbagai-macam pengetahuan tentang suatu 
barang. Pengetahuan tersebut mencakup kategori, merk, istilah produk, attribut, 
price, serta keyakinan mengenai produk. Peter dan Olson (2014:74) 
mendefinisikan sebuah pengetahuan produk sebagai pengetahuan konsumen 
yang berkaitan dengan pengetahuan tentang ciri atau karakter produk, 
konsekuensi menggunakan produk dan nilai tingkat kepuasan yang akan dicapai 
oleh produk. Pengetahuan mengenai karakter atau ciri suatu produk 
menyebabkan konsumen dapat membedakan antara suatu produk dengan produk 
lainnya. Pengetahuan merupakan variabel konseptual tentang yang penting 
dalam perilaku konsumen dan dipengaruhi oleh pengumpulan informasi. 
Pegetahuan produk tersebut mencakup kategori, istilah, atribut, merek atau ciri-
ciri, dan keyakinan mengenai kategori suatu produk dengan spesifik. 
Brucks (2008) dalam penelitian Romario dan Kholil (2018:43) 
mengemukakan bahwa pengetahuan produk sebagai memori dan pengetahuan 
yang ada di benak konsumen. Selain itu, menurut Brucks Product Knowledge  
dibagi dalam 3 kategori, yaitu : 
a. Subjective Knowledge/ Perceived Knowledge 
Subjective Knowledge ini merujuk pada berapa banyak responden 
tahu mengenai suatu produk. 
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b. Objective Knowledge 
Seberapa banyak informasi dan jenis informasi yang terdapat 
dalam dalam memori konsumen. 
c. Experience Based Knowledge 
Seberapa banyak pengalaman konsumen dalam pembelian dan 
pemakaian suatu produk. 
Dalam pandangan agama, Islam memandang bahwa bumi dengan segala 
isinya merupakan amanah  Allah SWT kepada sang khalifah agar dipergunakan 
sebaik-baiknya bagi kesejahteraan bersama. Islam mengajarkan kepada sang 
khalifah untuk memakai dasar yang benar agar mendapatkan keridhaan dari 
Allah Sang Pencipta. Dasar yang benar itu merupakan sumber hukum (Al-Quran 
dan Hadist) yang telah ditetapkan dan harus diikuti oleh penganut Islam. 
Pengetahuan konsumen terhadap suatu produk bisa dikaitkan dengan 
hadist qauliyah Nabi Muhammad SAW yang diriwayatkan oleh Ibnu Majah, 
yaitu : 
 ٍِملْسُم ّلُك ٰل َ  ًةَضْيَْرف مْل َِ ْلا َُبَلط  مـلسو هيلَ الله ٰلص الله لْوُسَر َلَاق ََلق ٍِكلاَم ُنِْبا ٍَسَنا ْن َْ
 ِدِِّلقُمَك ِِهلْهأُرْيَغ َدْن َِ  ِمْل َِ لا ًعِضوو  ََبهَّذلاَو َُؤلْؤَللوََرهْوَجْل ِرْيِز َانَخْلا  
Terjemahnya:  
"Dari Anas bin Malik ia berkata, Rasulullah saw, bersabda: Mencari ilmu itu 
wajib bagi setiap muslim, memberikan ilmu kepada orang yang bukan ahlinya 
seperti orang yang mengalungi babi dengan permata, mutiara atau emas" 
(HR.Ibnu Majah). 
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Hadist di atas menunjukkan bahwa setiap muslim wajib untuk menuntut 
ilmu, sedangkan Meletakkan ilmu maksudnya menimba ilmu, kepada orang 
yang bukan ahlinya adalah perbuatan sia-sia. Menimba ilmu kepada orang yang 
tidak punya kemampuan di bidangnya adalah perbuatan sia-sia. Berdasarkan 
penjelasan tersebut tersebut, dapat dikaitkan bagi perusahaan, penting untuk 
berperan sebagai pihak yang memberikan pengetahuan kepada konsumen 
dengan sebaik-baiknya mengenai produk yang ditawarkan sehingga dapat 
menimbulkan keyakinan bagi konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian. Hal ini senada dengan pandangan Engel yang mengatakan mengenai 
pengetahuan produk bahwa Implikasi penting bagi strategi pemasaran adalah 
memberikan konfirmasi kepada konsumen di mana konsumen dapat membeli 
produk tersebut. 
3. Citra Merek (Brand Image) 
Keadaan pasar dengan keanekaragaman produk dengan brand yang ada 
saat ini membuat konsumen lebih leluasa dalam melakukan pemilihan produk 
sesuai keinginan dan kebutuhannya. Namun di sisi lain, konsumen akan menjadi 
bingung, karena begitu banyaknya produk yang ditawarkan di pasar dengan 
berbagai variasi bentuk dan brand yang berbeda. Oleh karena itu, konsumen 
akan mempertimbangkan berbagai faktor sebelum menentukan pilihannya dalam 
membeli suatu produk, salah satunya adalah menyangkut citra merek. Produk 
dengan citra merek yang baik akan memberi efek positif bagi perusahaan 
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terutama dalam hal keuntungan karena dapat menarik minat konsumen untuk 
membeli produk tersebut (Wijaya dkk., 2014:2). 
Menurut Kotler dan Keller dalam penelitian Gifani dan Syahputra 
(2017:84), Brand Image merupakan jalan konsumen dalam menilai suatu merek. 
Untuk  menanamkan citra didalam benak pelanggan, pemasaran harusnya 
memperhatikan identifikasi merek dengan sarana informaasi serta kontaak 
merek disediakan. Brand image adalah suatu aspek yang penting bagi setiap 
perusahaan karena dapat membantu perusahaan tersebut untuk memposisikan 
diri mereka, pasar dan mempertahankan konsumen. Hal ini dikarenakan 
konsumen sering mengartikan produk yang memiliki merek yang baik sebagai 
produk yang berkualitas pula. 
Menurut Setiadi (2003), citra merek adalah keseluruhan persepsi 
terhadap suatu merek yang dibentuk dengan memproses informasi dari berbagai 
sumber setiap waktu. Citra ini dibentuk berdasarkan impresi,  berdasar 
pengalaman yang dialami seseorang terhadap sesuatu, sehingga membangun 
suatu sikap mental. Sikap mental ini nantinya digunakan sebagai pertimbangan 
untuk mengambil keputusan, karena citra dianggap mewakili totalitas 
pengetahuan seseorang terhadap sesuatu. Masalah citra ini pada seseorang, 
mungkin saja tidak tepat, karena apa yang dialaminya tidak sama dengan apa 
yang dialami oleh orang lain. Disinilah perlunya bagi perusahaan untuk setiap 
saat memberi informasi yang diperlukan oleh konsumen.  
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Berdasarkan beberapa definisi diatas, maka dapat diartikan bahwa Citra 
Merek merupakan pemahaman konsumen mengenai merek secara keseluruhan. 
Konsumen dengan persepsi yang baik tentang suatu merek dari produk tertentu 
yang membedakan dengan produk lain, maka produk tersebut aka lebih bertahan 
lama di benak konsumen dan dapat membentuk kesetiaan terhadpa merek 
tertentu yang disebut loyalitas brand. 
Merek memberikan 4 hal pokok yang harus diperhatikan pada merek-
merek itu sendiri, yaitu (Kartajaya, 2004: 484): 
a. Pengenalan (Recognition), merupakan tingkat dikenalnya sebuah merek oleh 
konsumen. Jika sebuah merek tidak dikenal, maka produk dengan merek 
tersebut harus dijual dengan menggandakan harga termurah. 
b. Reputasi (Reputation), yaitu suatu tingkat reputasi atau status yang cukup 
tinggi bagi sebuah merek karena lebih memiliki track record yang baik. 
Sebuah produk dengan merek yang lebih disukai konsumen aka lebih 
mudah dijual dan sebuah produk yang dipersepsikan memiliki kualitas yang 
tinggi akan mempunyai reputasi yang positif. 
c. Daya Tarik (Affinity), yaitu merupakan suatu dampak dan hubungan 
emosional yang timbul antara sebuah merek dengan konsumennya. 
d. Kesetiaan (Loyalty), yaitu menyangkut seberapa besar kesetiaan konsumen 
dari suatu produk yang menggunakan merek yang bersangkutan pada 
keseluruhan proses, dan bukan hanya pada keputusan membeli saja. 
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Keller dalam penelitian Waratnaya (2014: 140-141), menungkapkan 
dimensi dari citra perusahaan (corporate image) yang secara efektif dapat 
mempengaruhi brand equity, yaitu terdiri atas : 
a. Atribut produk, yaitu manfaat dan perilaku secara umum,  terkait kualitas 
dan inovasi. 
b. Individu dan keterkaitan, yaitu berhubungan dengan orientasi pada 
pelanggan (costumer orientation). 
c. Nilai dan program, terkait dengan kepedulian lingukungan dan tagging 
jawab sosial. 
d. Kredibilitas perusahaan,  yaitu terkait keahlian sumber daya manusia, 
kepercayaan dari publik, dan manfaat yang menyenangkan . 
Dalam Perspektif islam, perdagangan atau bisnis adalah suatu pekerjaan 
yang terhormat. Karena itu cukup banyak dalil yang menyinggung dan 
menjelaskan tentang norma-norma perdagangan. Nabi Muhammad SAW. 
Sendiri adalah seorang pedagang yang sangat handal. Sejak usia muda 
reputasinya sudah dikenal baik dalam dunia bisnis. Adapun penjelasan Al-
Qur’an yang dapat dikaitkan dengan citra merek yakni Q.S: Al-Qalam/68: 4 
yang berbunyi : 
            
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Terjemahnya: 
 “Dan sesungguhnya Kamu (Muhammad) benar-benar budi pekerti yang 
agung”. 
 Ayat tersebut menunjukkan bagaimana Citra yang dimiliki Rasulullah 
SAW. Dan menjelaskan bahwa Rasulullah memiliki akhlak yang mulia dan 
sebagai penyempurna akhlak manusia. Oleh karena itu, perdagangan yang 
dilakukan dengan akhlak yang baik dengan mengutamakan kualitas yang baik 
adalah mencerminkan akhlak Rasulullah SAW. 
 Berdasarkan deskripsi di atas maka dapat diambil kesimpulan bahwa citra 
merek (brand image) cukup penting dalam dunia bisnis khususnya mengenai 
pemahaman konsumen tentang merek secara keseluruhan dimana tidak semata 
ditentukan oleh bagaimana pemberian nama yang baik kepada sebuah produk, 
tetapi juga dibutuhkan bagaimana cara memperkenalkan produk tersebut agar 
dapat menjadi sebuah memori bagi konsumen dalam membentuk suatu persepsi 
akan sebuah produk. 
4. Keputusan Pembelian (Purchase Decision) 
Keputusan pembelian adalah proses mengambil tindakan meliputi 
keputusan apakah akan melakukan pembelian atau tidak, dan keputusan tersebut 
didapatkan dari sikap terdahulu (Assauri, 2002:141). Sedangkan menurut Kotler 
mengemukakan definisi keputusan pembelian yaitu “Suatu proses 
menyelesaikan persoalan yang tersusun dari analisa atau mengidentifikasi apa 
yang dibutuhkan, mencari informasi, menilai sumber penyeleksian pada pilihan 
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lain pembeli, keputusan untuk membeli dan sikap pasca membeli suatu produk 
(Kotler, 2005: 251-252). Berdasar pada teori tersebut maka terdapat perbedaan 
antara keputusan pembelian (Purchase Decision) dan minat beli (Purchase 
Intention). Dalam keputusan pembelian, konsumen melakukan pembelian aktual, 
yaitu pembelian yang benar-benar dilakukan oleh konsumen. Sedangkan dalam 
minat beli adalah niat untuk melakukan pembelian pada kesempatan mendatang. 
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 
ditawarkan. 
Definisi keputusan sebagai suatu pemilihan tindakan dari 2 atau lebih 
pilihan alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan harus 
mempunyai satu pilihan dari beberapa alternatif yang ada. Bila seseorang 
dihadapkan pada dua pilihan, yaitu membeli dan tidak membeli, maka dia ada 
dalam posisi membuat satu keputusan. (Ristiyanti Prasetijo 2005:226). Peter dan 
Olson (2014:165) mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah proses 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif dan memilih salah satu di antaranya. Sebagaimana dengan teori yang 
dikemukakan oleh Schiffman dan Kanuk dalam Ermawan, Edy, dan Sunarti 
(2018:214) yang mendefinisikan keputusan adalah bentuk tindakan dari dua 
pilihan atau lebih pilihan alternatif. Setiadi (2003) mengatakan Pengambilan 
keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 
pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih 
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salah satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan 
(choice) yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku. Dalam 
proses pengambilan keputusan, konsumen memiliki sasaran atau perilaku mana 
yang ingin dilakukan untuk mencapai sasaran tersebut. Dengan demikian hal ini 
dapat membantu memecahkan masalahnya. 
Dalam memahami perilaku konsumen, terdapat banyak pengaruh yang 
mendasari seseorang dalam mengambil keputusan pembelian suatu produk atau 
merek. Pada kebanyakan orang, perilaku pembelian konsumen seringkali diawali 
dan dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan dari luar dirinya, baik berupa 
rangsangan pemasaran maupun rangsangan dari lingkungan yang lain. 
Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam diri, sesuai dengan karakteristik 
pribadinya, sebelum akhirnya diambil keputusan pembelian. Karakteristik 
pribadi konsumen yang dipergunakan untuk memproses rangsangan tersebut 
sangat komplek, dan salah satunya adalah motivasi konsumen untuk membeli. 
Konsep pemasaran merekomendasikan kepada pemasar untuk memberikan 
kepuasan kepada konsumennya. 
Menurut Kotler (Setiadi, 2014: 14), untuk sampai pada keputusan 
pembelian, konsumen akan melewati beberapa tahapan yaitu: 
a. Pengenalan Kebutuhan 
Proses pembelian diawali dengan pengenalan kebutuhan (need 
recognition) pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Pembeli 
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merasakan perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang 
diinginkan.  
b. Pencarian Informasi 
Merupakan tahap pengambilan keputusan dimana konsumen telah tertarik 
untuk mencari lebih banyak informasi: konsumen mungkin hanya 
meningkatkan perhatian atau mungkin aktif mencari informasi dimana 
konsumen dapat memperoleh informasi dari beberapa sumber manapun. 
c. Evaluasi Alternatif 
Tahap didalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana 
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek – merek 
alternatif dalam satu susunan pilihan. 
d. Keputusan Pembelian 
Merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana 
konsumen benar – benar membeli produk. 
e. Perilaku pasca Pembelian 
Tugas orang pemasaran tidak berkahir ketika produknya dibeli orang. 
Dimana konsumen akan mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli 
berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka rasakan. 
B. Hubungan Antar Variabel 
1. Hubungan Pengetahuan produk terhadap Keputusan Pembelian 
Menurut Sumarwan (Firmansyah, 2016:27), mendefinisikan pengetahuan 
produk sebagai kumpulan berbagai macam informasi mengenai produk. 
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Pengetahuan ini meliputi kategori produk, merek, terminologi produk, atribut 
atau fitur produk, harga produk, dan kepercayaan mengenai produk. 
Pengetahuan produk konsumen pada dasarnya ditentukan oleh tingkat 
familiaritas konsumen terhadap produk. Konsumen yang memiliki pengetahuan 
produk yang banyak atau tinggi akan memilki memori yang lebih baik tentang 
pengenalan, analisis serta kemampuan logis yang lebih baik dari pada konsumen 
yang memiliki pengetahuan produk yang lebih rendah. Pengetahuan yang tinggi 
tentang suatu produk akan mempengaruhi konsumen dalam pembelian suatu 
produk karena konsumen sudah mengetahui semua tentang produk yang akan 
dibeli baik sisi positif dari produk maupun sisi negatif dari produk tersebut 
(Siddiq, 2014: 2). Menurut Peter dan Olson (2014: 165), keputusan pembelian 
adalah proses mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau 
lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya. Berdasar pada teori 
tersebut maka dalam keputusan pembelian, konsumen memerlukan pengetahuan 
dan wawasan mengenai suatu produk yang diidentifikasi menjadi kebutuhan 
konsumen dan akan dipilih oleh konsumen setelah melakukan suatu 
pertimbangan dalam memilih produk. 
2. Hubungan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 
Citra Merek adalah salah satu bahan yang dipertimbangkan di benak 
konsumen dalam pengambilan keputusan untuk membeli produk. image yang 
dipercaya oleh konsumen terkait brand cukup beragam dan bergantung pada 
pandangan setiap orang. produk yang memiliki citra merek positif dan dipercaya 
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oleh pelanggan, sepatutnya akan memunculkan keputusan untuk melakukan 
pembelian bagi konsumen terhadap suatu produk. Bahkan produk itu mampu 
bertahan di pasaran. Begitupun sebaliknya, keputusan pembelian konsumen akan 
rendah apabila produk tidak memiliki citra merek yang baik. 
Secara tidak langsung produk yang memiliki citra merek yang baik akan 
meningkatkan promosi pemasaran yang diterapkan pada suatu produk di pasaran 
dan hal ini akan menjadi kelebihan bagi para kompetitor lainnya. menurut Engel, 
dkk. (Wijaya, dkk., 2014: 2), hubungan citra merek terhadap keputusan pembelian 
dikemukakan bahwa kriteria determinan seringkali diasosiasikan dengan merek, 
berfurngsi guna mengukur kualitas produk dan kepentingannya cukup beragam 
bagaimana penilaian objektif dikaitkan dengan kemudahan. Apabila konsumen 
mengalami kesulitan dalam mengukur mutu, maka tingkat resiko yang tinggi akan 
dirasakan oleh konsumen. sehingga kepercayaan terhadap merek merupakan cara 
untuk menekan resiko dengan reputasi mutu. 
3. Hubungan Pengetahuan Produk dan Citra Merek terhadap Keputusan 
Pembelian. 
 Pengetahuan produk konsumen pada dasarnya ditentukan oleh tingkat 
familiaritas konsumen terhadap produk. Konsumen yang memiliki pengetahuan 
produk yang banyak atau tinggi akan memilki memori yang lebih baik tentang 
pengenalan, analisis serta kemampuan logis yang lebih baik dari pada konsumen 
yang memiliki pengetahuan produk yang lebih rendah. Pengetahuan yang tinggi 
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tentang suatu produk akan mempengaruhi konsumen dalam pembelian suatu 
produk karena konsumen sudah mengetahui semua tentang produk yang akan 
dibeli baik sisi positif dari produk maupun sisi negatif dari produk tersebut 
(Sukarno, dkk. 2014: 2).  
 Informasi yang diperoleh oleh konsumen baik dari iklan maupun media 
lain serta pengetahuan konsumen tentang suatu produk akan membentuk citra 
suatu produk, Citra yang terbentuk secara tidak langsung akan mempengaruhi 
niat konsumen untuk melakukan suatu pembelian (Siddiq,2010). Menurut Kotler 
(Sukarno,dkk.2014:2), Pesan yang muncul dalam iklan merupakan stimulasi 
bagi konsumen, sehingga dapat mempengaruhi konsumen mulai sekedar 
membangkitkan awareness dalam bentuk knowledge (kognitif), kemudian 
membangkitkan rasa suka yaitu dalam bentuk preference (efektif) sampai 
membangkitkan keinginan untuk membeli (conviction) atau biasa disebut konatif 
atau behavior. Keinginan atau niat beli konsumen timbul setelah melakukan 
evaluasi terhadap produk. Adanya fakta bahwa setiap pembelian mengandung 
resiko, membuat konsumen mencari informasi terlebih dahulu maupun petunjuk 
untuk memperkecil resiko. Mengelompokkan karakteristik produk menjadi 
petunjuk intrinsik dan petunjuk ekstrinsik. Petunjuk intrinsik, yaitu pengetahuan 
produk dan petunjuk ekstrinsik yaitu citra merek, ini merupakan faktor penting 
yang dipertimbangkan oleh konsumen ketika mengevaluasi suatu produk 
sebelum melakukan pembelian. 
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C. Kerangka Pikir  
Untuk mengetahui gambaran isi penelitian secara keseluruhan, dibuatkan 
kerangka pemikiran yang dinyatakan dalam bentuk gambar sederhana tetapi utuh 
memuat pokok-pokok unsur penelitian yaitu Analisis faktor bauran pemasaran 
dalam peningkatan kualitas pelayanan nasabah pada PT. Sun Life Financial 
Indonesia di Denpasar. Skema dari kerangka pemikiran penelitian ini dapat dilihat 
pada gambar 1 berikut : 
Gambar 2.1 
Kerangka Pikir 
  
          
        
          
           
       
   
            
  
Pengetahuan 
Produk (X1) 
Citra Merek 
(X2) 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian  
Penelitian pada dasarnya merupakan suatu kegiatan untuk memperoleh 
data/informasi yang sangat berguna untuk mengetahui sesuatu, untuk 
memecahkan persoalan atau untuk mengembangkan ilmu pengetahuan. Jenis 
penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. 
Adapun Tipe penelitian dalam penelitian ini adalah penelitian asosiatif. 
Penelitian asosiatif adalah suatu penelitian yang menanyakan sebab akibat antara 
dua variabel atau lebih. 
Dalam Penelitian ini, yang menjadi variabel bebas atau independen (X1) 
adalah Pengetahuan Produk (Product Knowledge), dan Citra Merek (X2). 
Adapun variabel terikat atau dependen (Y) adalah Keputusan Pembelian 
(Purchase Decision).  
2. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di Kota Makassar pada masyarakat yang 
menggunakan smartphone merek Samsung. Adapun waktu pelaksanaan 
penelitian ini yaitu pada bulan agustus-september tahun 2019. 
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B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari atas obyek dan 
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan Sugiyono 
(2008 : 115) . Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah seluruh 
Pemilik atau konsumen produk Samsung di kota Makassar. Karena sulitnya 
bagi peneliti untuk memperoleh data yang pasti mengenai jumlah pengguna 
atau pemilik Smartphone Samsung di  kota Makassar, maka peneliti 
mengkategorikan jenis populasi dalam penelitian ini bersifat infinite, yaitu 
tidak terbatas. 
2. Sampel 
Sampel merupakan sebagian dari populasi. Sampel adalah sebagian 
untuk diambil dari keseluruhan obyek yang diteliti dan dianggap mewakili 
seluruh populasi (Notoatdmojo, 2003: 79). Pada penelitian ini, pengguna 
Smartphone yang dijadikan sampel adalah orang yang menggunakan 
Smartphone Samsung di kota Makassar. Teknik Pengambilan  sampel yang 
dilakukan dalam penelitian ini adalah Non-Probability atau juga disebut 
nonpeluang, yaitu pengambilan sampel dimana setiap unsur yang terdapat 
dalam populasi tidak memiliki kesempatan atau peluang yang sama untuk 
dipilih sebagai sampel. (Ferdinand dalam Amalina dan Khasanah 2015: 3). 
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Pengambilan sampel dalam penelitian ini akan menggunakan metode 
purposive. Purposive Sampling adalah cara pengambilan sampel yang 
membatasi pada ciri-ciri khusus seseorang yang memberikan informasi dan 
sesuai dengan yang diinginkan oleh peneliti. Sampel yang diambil dalam 
penelitian ini harus pernah menggunakan smartphone Samsung dengan 
minimal 1 kali pembelian. Selain itu, usia dari responden minimal 17 tahun. 
Pada usia tersebut seseorang dianggap sudah matang dan merupakan usia 
produktif dalam mengambil keputusan membeli suatu produk. 
Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus 
sampel penelitian cross-sectional (Lemeshow dalam Saputra, dkk. 2018: 24), 
hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui atau tidak terhingga. 
Berikut adalah rumus Lameshow, yaitu: 
n= Z
2
1-α P(1-P) 
 d
2 
 Dimana : 
n = Jumlah Sampel 
  Z
2
1-α = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 
  P = Maksimal estimasi = 0.5 
  d = alpha (0.10) atau sampling error = 10% 
 Melalui rumus diatas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah: 
 n = Z
2
1-a/2P(1-P) 
  d
2
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n = 1,96
2
 . 0,5 (1 - 0,5) 
        0,1
2
 
 n = 3,8416 . 0,25 
  0,01 
 n = 96,04 dibulatkan menjadi 100 
 
 Sehingga berdasarkan rumus tersebut maka n yang didapatkan  adalah 100 
orang, sehingga pada peneliatian ini setidaknya penulis harus mengambil data dari 
sampel sekurang-kurangnya sejumlah 100 orang. 
C. Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Jenis Data 
Data yang digunakan untuk menganalisis pengaruh pengetahuan produk 
dan citra merek terhadap keputusan pembelian, ini menggunakan jenis data primer 
dan sekunder. Data yang digunakan adalah jenis data primer. Data Primer adalah   
data yang diperoleh peneliti secara langsung (dari tangan pertama) dan sumber 
data penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber aslinya yang berupa 
wawancara, jajak pendapat dari individu atau kelompok (orang) maupun hasil 
observasi dari suatu obyek, kejadian atau hasil pengujian (benda). 
2. Sumber Data 
Adapun data-data yang digunakan dalam penelitian ini bersumber dari 
masyarakat pembeli/pengguna produk Smartphone Samsung di Kota Makassar. 
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Melalui media perantara atau diperoleh dan dicatat oleh pihak lain. Diantaranya 
dari instansi-instansi terkait seperti Perpustakaan, maupun Browsing (pencarian) 
di internet dan beberapa sumber referensi yang menyangkut masalah teori-teori 
yang digunakan dan informasi yang dibutuhkan dalam penelitian tersebut. 
D. Metode Pengumpulan Data 
1. Kuesioner 
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara memberi seperangkat atau pertanyaan yang ditulis kepada responden untuk 
dijawab. Penelitian ini menggunakan kuesioner/angket tertutup, dimana 
responden hanya memilih jawaban yang tersedia. Skala pengukuran yang 
digunakan dalam in dikembangkan oleh Rensis Likert, dan sering disebut method 
of summated ratings, yang berarti nilai peringkat setiap jawaban atau tanggapan 
itu dijumlahkan sehingga mencapai nilai total. Skala Likert secara umum 
menggunakan peringkat 5 angka penilaian,yaitu : 
1- Strongly disagree 
2- Disagree 
3- Neither agree or disagree 
4- Agree 
5- Strongly agree 
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2. Studi Kepustakaan 
Studi Kepustakaan adalah metode pengumpulan data yang berasal dari 
literatur mengenai hal-hal yang berkaitan dengan penelitian. Yang termsuk 
dalam studi kepustakaan yaitu buku-buku acuan yang digunakan sebagai dasar 
atau landasan teori dalam penelitian ini, baik buku pelajaran, majalah, jurnal, 
maupun skripsi atau tesis yang digunakan sebagai penelitian terdahulu. 
E. Instrumen Penelitian 
Tabel 3.1 
Instrumen Penelitian 
Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 
Pengetahuan Produk Menurut Sumarwan 
Mendefinisikan 
pengetahuan produk 
merupakan 
kumpulan berbagai 
macam informasi 
mengenai produk. 
Pengetahuan ini 
meliputi kategori 
produk, merek, 
terminologi produk 
atribut, harga, dan 
kepercayaan 
mengenai produk 
(Firmansyah, 
2016:27). 
 
Menurut Brucks : 
1. Subjective 
Knowledge 
2. Objective 
Knowledge 
3. Experience-
Based 
Knowledge 
Likert 
Citra Merek Kotler dalam 
simamora (2004:63) 
mendefinisikan citra 
merek sebagai  
seperangkat 
keyakinan, ide dan 
kesan yang dimiliki 
oleh seseorang 
1. Recognition 
2. Reputation 
3. Affinity 
4. Loyalty. 
Kartajaya (Sidiq, 
2010) 
Likert 
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terhadap suatu 
merek 
Keputusan 
Pembelian 
Pengambilan 
keputusan 
konsumen 
merupakan suatu 
proses evaluasi yang 
dilakukan konsumen 
dalam memecahkan 
masalah yang 
dihadapi dalam 
pemilihan produk. 
Keputusan adalah 
dua seleksi terhadap 
dua pilihan alternatif 
atau lebih. 
Menurut Kotler: 
1. Pengenalan 
Masalah 
2. Pencarian 
Informasi 
3. Evaluasi 
Alternatif 
4. Keputusan 
Konsumen 
5. Perilaku pasca 
pembelian 
Likert 
 
F. Metode Pengolahan Data 
1. Uji Validitas 
Uji validasi untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam satu daftar 
(kontruk) pertanyaan dalam mendefinisikan suatu variabel. Menilai masing-
masing butir  pertanyaan dapat dilihat dari nilai corrected item-total 
correlation. Suatu pertanyaan dikatakan valid jika r-hitung yang merupakan 
niali dari corrected item-total correlation> dari r-tabel yan diperoleh melalui 
DF (Degree of Freedom). Dalam penelitian ini, peneliti menguji valid 
tidaknya pertanyaan deengan mengunakan program computer Excel Statistic 
Analysis & SPSS. 
2. Uji Realibilitas 
Uji Realibilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi 
responden dalam menawab hal yang berkaitan dengan kontruk-kontruk 
pertanyaan yang merupakan dimensi suatu variabel  dan disusun dalam suatu 
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bentuk kuisioner. Alat ukur yang akan digunakan adalah Cronbach Alpha 
melalui program computer Excel Statistic Analysis & SPSS. Realibilitas suatu 
kontruk variabel dikatakan baik jika memiliki nilai Cronbach Alpha>0,60. 
G. Teknik Analisis Data 
Teknik yang digunakan untuk mengelola data adalah, teknik analisis statistic 
melalui program komputer Excel Statistic Analysis & SPSS. Sedangkan teknik 
pengolahan data dilanjutkan setelah mengumpulkan data. Peneliti mengelola data 
dengan melalui beberapa tahap, yaitu: 
a. Memeriksa (editing), kegiatan yang dilakukan oleh peneliti setelah 
mengumpulkan data dilapangan. 
b. Mengklasifikasikan data (coding), dalam penelitian kuantitatif , data 
coding atau pengodean data penting dalam proses analisis data, dan 
menentukan kualitas abstraksi data dari hasil penelitian.  
c. Tabulasi data, bentuk penyajian data dalam bentuk tabel atau diagram 
untuk memudahkan pengamatan atau evaluasi. 
1. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumi klasik adalah suatu ujian yang dilakukan untuk menilai sebuah 
model regresi, apakah terdapat masalah-masalah klasik atau tidak. Model analisis 
linear berganda dapat disebut sebagai model yang baik jika model tersebut 
memenuhi asumsi normalitas data dan terbebas dari asumsi-asumsi klasik 
statistik, baik itu, multikolineritas, outokorelasi, dan heterokedastisitas. 
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a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, 
varibel terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai distribusi yang normal 
atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data yang normal 
atau mendekati normal. Pengujian normalitas dalam penelitian ini dilakukan 
dengan melihat pada normal probabilityplot. Pada histogram, data dikatakan 
memiliki distribusi yang normal jika data tersebut berbentuk seperti lonceng. 
Sedangkan, pada normal probality plot, data dikatakan normal jika ada 
penyebaran titik-titik disekitar garis diagonal dan penyebaranya  mengikuti arah 
garis diagonal menyebutkan jika data menyebar disekitar garis diagonal, maka 
model regresi memenuhi asumsi normalitas. Sedangkan apabila data menyebar 
jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti arah garis diagonal, maka model 
regresi tidak memenuhi normalitas. 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolineritas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya variabel 
independent yang memiliki kemiripan dengan variabel independent lain dalam 
satu model. Deteksi multikolineritas pada suatu model dapat dilihat dari beberapa 
hal antara lain: 
1. Jika nilai Variance Inflation Factor (VIF) tidak lebih dari 10 dan nilai 
Tolerance tidak kurang dari 0,1 maka model dapat dikatakan terbebas 
jika dari multikolineritas VIF = 1/Tolerance, jika VIF=10 maka 
43 
 
 
 
Tolerance= 1/10 = 0,1. Semakin tinggi VIF maka semakin rendah 
Tolerance. 
2. Jika nilai koefisien korelasi antar masing-masing variabel independent 
kurang dari 0,070 maka di asumsikan terjadi korelasi yang sangat kuat 
antar variabel independent sehingga terjadi multikolineritas. Jika nilai 
koefisien determinan, baik dilihat dari R
2
 maupun R-Square diatas 0,60 
namun tidak ada variabel independent yang berpengaruh terhadap 
variabel dependen, maka dinyatakan model terkena multikolineritas. 
c. Uji Autokorelasi 
Uji Aoutokorelasi adalah sebuah analisis statistik yang dilakukan untuk 
mengetahui adakah korelasi variabel yang ada didalam model prediksi dengan 
perubahan waktu. Oleh karena itu, apabila asumsi aoutokorelasi terjadi pada 
sebuah model ridiksi maka nilai disturbance tidak lagi bepasangan secara bebas, 
melainkan berpasangan secara aoutokorelasi. 
d. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas menguji terjadinya perbedaan variance residual 
suatu periode keperiode pengamatan yang lain atau gambaran hubungan anatara 
nilai yang diprediksi dengan studentized delete residual nilai tersebut. Cara 
memprediksi ada tidaknya heteroskedastisitas pada suatu model dapat dilihat dari 
pola gambar Scatterplot tersebut. analisis pada gambar Scatterplot yang 
menyatakan model regresi linear berganda titik terdapat heteroskedastisitas jika : 
1. Titik-titik data menyebar diatas dan dibawah atau sekitar angka 0. 
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2. Titik-titik data tidak mengumpul hanya diatas atau dibawah saja. 
3. Penyebaran titik-titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang 
melebar kemudian menyempit dan melebar kembali. 
4. Penyebaran titik-titik data sebaiknya tidak berpola 
2. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas (Pengetahuan Produk dan Citra Merek) terhadap variabel terikat 
(keputusan pembelian), dengan model persamaan sebagai berikut : 
 
Y = β0+β1X1+β2X2+e 
Kererangan: 
  Y = Keputusan Pembelian 
  β0 = Konstan 
  X1 = Pengetahuan Produk 
  X2 = Citra Merek 
β1,β2 = Koefisien Regresi 
e = Standart error 
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3. Uji Hipotesis 
Uji hipotesis yang digunakan uji statistic F-test dan uji statistic t-test 
(Widarjono, 2005: 177): 
a. Uji statistik F 
Uji statistik F digunakan untuk mengukur seberapa jauh pengaruh variabel 
bebas X1,X2 (Pengetahuan Produk dan Citra Merek) sacara bersama-sama 
dengan menerangkan variasi variabel terikat Y (keputusan pembelian). Uji 
F dapat dilakukan dengan melihat nilai signifikan F pada output uji 
ANOVA. Jika nilai signifikan F < 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa 
variabel bebas secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel 
terikat. 
b. Uji Statistik t 
Uji statistit t digunakan untuk mengukur seberapa jauh pengaruh variabel 
bebas  secara individual dalam menerangkan variasi variabel terikat. Jika 
nilai t-hitung lebih besar dari nilai t-tabel maka dapat dinyakan bahwa variabel 
bebas secara individual berpengaruh posit terhadap variabel terikat. Jika 
niali signifikan t < 0,05 maka dapat dinyakan bahwa variabel bebas secara 
individual berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
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4.   Koefisien Determinasi (R
2
) 
Koefisien determinasi (R
2
) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variebel independen menjelaskan variabel dependen. Nilai R square  
dikatakan baik jika diatas 0,5 karena niali R square berkisar anatara 0 – 1. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Penelitian 
1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Kota Makassar adalah sebuah kotamadya dan sekaligus ibu kota provinsi 
Sulawesi selatan. Kotamadya ini adalah kota terbesar pada 5
o8’S 119o25’E 
Koordinat. 5
o8’S 119o25’E,di persisir barat daya pulau Sulawesi, berhadapan 
dengan selat Makassar. 
Kota Makassar adalah salah kota metropolitan di Indonesia dan sekaligus 
sebagai ibukota provinsi Sulawesi Selatan. Kota Makassar merupakan kota 
terbesar keempat di Indonesia dan terbesar di kawasan Timur Indonesia. sebagai 
pusat pelayanan di kawasan timur Indonesia (KTI), kota Makassar berperan 
sebagai pusat perdagangan dan jasa. Pusat kegiatan industri, pusat kegiatan 
pemerintahan, simpul jasa angkutan barang dan penumpang baik darat, laut 
maupun udara dan pusat pelayanan pendidikan dan kesehatan. 
Kota Makassar pada tanggal 31 agustus 1971 berubah nama menjadi 
Ujunng Pandang. Wilayah kota ini dimekarkan dari 21 km
2
 menjadi 171.77 km
2
 
dengan mengadopsi sebagian wilayah kabupaten Gowa, Maros dan Pangkajene 
Kepulauan, lingkup daerah Sulawesi Selatan. Hingga tahun 2019 Kota Makassar 
telah berusia 411 tahun sesuai Peraturan Daerah Nomor 1 Tahun 2000 yang 
menetapkan hari jadi kota Makassar 9 November 1607.  
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Secara administratif kota Makassar terdiri dari 14 kecamatan dan 143 
kelurahan. Kota ini berada pada ketinggian antara 0-25m dari permukaan laut. 
Penduduk kota Makassar pada tahun 2000 adalah 1.130.384 jiwa yang terdiri dari 
laki-laki 557.050 jiwa dan perempuan 573.334 jiwa dengan pertumbuhan rata-rata 
1,65%. Kota ini tergolong salah satu kota terbesar di Indonesia dari aspek 
pembangunannya dan secara demografis dengan berbagai suku dan bangsa yang 
menetap di kota ini. Suku yang signifikan jumlahnya di kota Makassar adalah 
suku Makassar, Bugis, Toraja, Mandar, Buton, Jawa, dan Tionghoa. 
Kota Makassar mempunyai posisi strategis karena berada di persimpangan 
jalur lintas dari arah selatan dan utara dalam provinsi di Sulawesi, di wilayah 
kawasan Barat ke wilayah kawasan Timur Indonesia dan dari wilayah Utara ke 
wilayah Selatan Indonesia. dengan kata lain wilayah kota Makassar berada pada 
kordinat 119
o
 BT dan 5.8
o
 LS dengan ketinggian bervariasi antara 1-25 meter dari 
permukaan laut. Kota Makassar merupakan daerah pantai yang datar dengan 
kemiringan 0-5
o
 kea rah barat diapit dua muara sungai yakni sungai Tallo yang 
bermuara di bagian utara kota dan sungai Jeneberang yang bermuara di selatan 
kota. Luas wilayah kota Makassar seluruhnya berjumlah kurang lebih 175, 77 km
2
 
daratan dan termasuk 11 pulau di selat Makassar ditambah luas perairan kurang 
lebih 100 km
2
. 
Jumlah kecamatan di kota Makassar sebanyak 14 kecamatan denga 143 
kelurahan. Diantara kecamatan tersebut, ada tujuh yang berbatasan dengan pantai 
yaitu kecamatan Tamalate, Mariso, Wajo, Ujung Tanah, Tallo, Tamalanrea, dan 
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Biringkanaya. Kota Makassar sendiri berdekatan dengan sejumlah kabupaten 
yakni sebelah utara dengan kabupaten Pangkep, sebelah timur dengan kabupaten 
Maros, sebelah selatan dengan kabupaten Gowa dan sebelah barat dengan selat 
Makassar. 
Dari gambaran selintas mengenai lokasi dan kondisi geografis Makassar, 
memberi penjelasan bahwa secara geografis, kota Makassar memang sangat 
strategis dilihat dari sisi kepentingan ekonomi maupun politik. Dari sisi ekonomi, 
Makassar menjadi simpul jasa distribusi yang tentunya akan lebih efisien 
dibandingkan daerah lain. Memang selama ini kebijakan makro pemerintah yang 
seolah-olah menjadikan Surabaya sebagai homebase pengolahan produk-produk 
draf Kawasan Timur Indonesia, membuat Makassar kkurang dikembangkan 
secara optimal. Padahal dengan mengembangkan Makassar, otomatis akan sangat 
berbengaruh terhadap peningkatan kesejahterahan masyarakat di kawasan Timur 
Indonesia dan percepatan pembangunan. Dengan demikian, dilihat dari sisi letak 
dan kondisi geografis, Makassar memiliki keunggulan komparatif dibandingkan 
wilayah lain di Kawasan Timur Indonesia. Saat ini kota Makassar dijadikan inti 
pengembangan wilayah terpadu Mamminasata. 
2. Gambaran Umum Perusahaan 
Samsung Group adalah salah satu perusahaan terbesar di bidang teknologi 
di dunia saat ini. Merupakan bisnis internasional yang terletak di Korea Selatan, 
semua kesatuan merek Samsung termasuk Samsung Electronics, Samsung Heavy 
Industries, dan Samsung Engineering. Samsung Group didirikan oleh Lee Byung 
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Chull pada tanggal 1 Maret 1938 di Daegu, Korea Selatan. Perusahaan ini 
beroperasi di 58 Negara dan telah memiliki lebih dari 208.000 pekerja. 
Perusahaan Samsung telah mengeluarkan berbagai macam produk meliputi 
peralatan rumah tangga seperti TV, monitor, kulkas, mesin cuci serta produk 
seluler utama seperti smartphone dan PC Tablet. Hingga saat ini, Samsung juga 
menjadi salah satu merek terbesar di dunia dengan mengeluarkan smartphone 
yang menjadi jawara dalam persaingan bursa pasar gadget. 
Samsung adalah salah satu konglomerat Korea Selatan terbesar yang 
bermula sebagai perusahaan ekspor pada tahun 1938 dan dengan cepat 
berkembang di bidang lainnya. Samsung terus maju untuk menciptakan dan 
menghasilkan produk dan jasa yang menambah kenyamanan dan mendorong 
gaya hidup yang lebih cerdas bagi pelanggan di seluruh dunia. Visi 2020 dari 
Samsung “Menginspirasi Dunia, Menciptakan Dasa Depan”. Merupakan inti 
komitmen Samsung untuk menciptakan dunia yang lebih baik yang penuh 
dengan pengalaman digital yang lebih kaya, melalui teknologi dan produk 
inovatif. 
Prinsip bisnis Samsung mennjadi dasar dari setiap keputusan yang 
dibuat, diantaranya : prinsip memenuhi hukum standar dan etika, pinsip 
menghargai konsumen, pemegang saham dan karyawan, prinsip tanggung jawab 
sosial sebagai warga korporat, prinsip menjaga budaya organisasi yang bersih, 
prinsip peduli akan lingkungan, kesehatan, dan keamanan. 
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Saat ini Samsung dikenal sebagai salah satu produsen smartphone 
android terbesar di dunia. Bahkan popularitas smartphone Samsung menyaingi 
Apple Iphone. Perjalanan Samsung untuk menjadi salah satu produsen terbesar 
smartphone di dunia seperti saat ini merupakan perjalanan yang cukup lama. 
Awal kesuksesan Samsung di dunia smartphone Android dimulai pada tahun 
2009 dimana Samsung pertama kali meluncurkan smartphone android 
pertamanya yakni Samsung i7500. Kini Samsung telah memiliki berbagai 
macam seri dari smartphone mereka Seperti Seri Galaxy S, Galaxy Note, Galaxy 
Tab, Galaxy A, Galaxy J, dan yang terakhir diluncurkan yaitu seri Galaxy M. 
3. Profil Perusahaan 
Nama Perusahaan : Samsung 
Industri/Jasa  : Konglomerat 
Berdiri   : 1 Maret 1938 
Pendiri   : Lee Byung-Chull 
Kantor Pusat  : Samsung Town, Seoul, Korea Selatan 
Daerah Layanan : Wordwide 
Tokoh Penting  : Lee Kun-hee (Chairman & CEO) dan Lee Soo-bin 
(President, CEO of Samsung life insurance). 
Produk  : Apparel, Chemicals, Consumer electronics, 
electronic components, medical equipment, 
precision instruments, semiconductors, ships, 
telecommunication equipment 
Jasa  : Advertising, Construction, entertainment, financial 
services, hospitality, information and 
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communications technology services, medical 
services, retail. 
Anak Perusahaan : Samsung Electronics, Samsung Life Insurance, 
Samsung Heavy Industries, Samsung C&T, Samsung 
SDS etc. 
4. Visi Dan Misi Perusahaan 
a. Visi 
“Menginspirasi Dunia, Menciptakan Masa Depan”. Visi 2020 ini 
merupakan inti komitmen kami untuk menciptakan dunia yang lebih baik  yang 
penuh dengan pengalaman digital yang lebih kaya. Tujuan visi ini adalah untuk 
merek yang dicintai, perusahaan yang inovatif, dan perusahaan yang dikagumi.  
b. Misi 
Menginspirasi dunia dengan teknologi inovatif, produk dan desain yang 
memperkaya kehidupan masyarakat dan berkontribusi pada kemakmuran sosial 
dengan menciptakan masa depan baru. 
B. Karakteristik Responden 
 Dalam penelitian ini dilakukan penyebaran kuesioner kepada 100 
responden di kota Makassar yang sesuai dengan kriteria yang telah ditetapkan 
yakni pada pembeli atau pengguna Smartphone Samsung  yang berusia 17 Tahun 
ke atas. Karakteristik responden berguna untuk menguraikan deskripsi identitas 
responden yang diperoleh dari data diri yang terdapat pada bagian data identitas 
responden yang meliputi jenis kelamin, usia, pendidikan terakhir, dan pendapatan 
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saat ini. Untuk memperjelas karakteristik responden yang dimaksud, maka akan 
disajikan tabel mengenai data responden sebagai berikut: 
1. Karakteristik Responden berdasarkan jenis kelamin 
 Adapun Klasifikasi responden berdasarkan Jenis Kelamin dapat dilihat 
pada tabel 4.1. 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No 
Jenis 
Kelamin 
Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
percent 
1 Pria 71 71.0 71.0 71.0 
2 Wanita 29 29.0 29.0 100.0 
 Jumlah 100 100.0 100.0  
 Sumber data primer yang diolah (Output SPSS), 2019. 
 Tabel diatas menunjukkan bahwa responden jenis kelamin laki-laki 
adalah sebanyak 29 orang (29%), sedangkan untuk responden jenis kelamin 
perempuan adalah sebanyak 71 orang (71%). Hal ini menunjukan bahwa jenis 
kelamin wanita sebagai proporsi yang lebih besar dibandingkan jenis kelamin 
pria. 
2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
 Adapun klasifikasi responden berdasarkan tingkatan usia dapat dilihat 
pada tabel 4.2. 
Tabel 4.2. 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
No Usia Frequency Percent Valid Percent Cumulative percent 
 17-20 12 12.0 12.0 12.0 
 21-31 83 83.0 83.0 95.0 
 31-40 3 3.0 3.0 98.0 
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 >40 2 2.0 2.0 100.0 
 Total 100 100 100  
 Sumber data primer yang diolah (Outpus SPSS), 2019. 
 Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah responden antara 
usia 17-20 tahun sebanyak 12 orang (12%), usia 21-30 tahun sebanyak 83 orang 
(83%), usia 31-40 tahun sebanyak 3 orang (3%), dan usia lebih dari 40 tahun 
sebanyak 2 orang (2%). Hal ini menunjukkan bahwa usia responden yang 
terbanyak mengisi kuesioner adalah antara usia 21-30 tahun dengan jumlah 
persentase 83.0. sedangkan usia responden paling sedikit adalah usia lebih dari 40 
tahun dengan persentase 2.0. 
3. Karakteristik Responden berdasarkan Pendidikan terakhir  
 Adapun klasifikasi responden berdasarkan pendidikan terakhir dapat 
dilihat pada tabel 4.3. 
Tabel 4.3. 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
No 
Pendidikan 
Terakhir 
Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
1 SMA 68 68.0 68.0 68.0 
2 Diploma 1 1.0 1.0 1.0 
3 S1/S2 31 31.0 31.0 100.0 
  Total 100 100 100  
 Sumber data primer yang diolah (Output SPSS), 2019 
 Tabel 4.3 menunjukkan bahwa responden dari pendidikan SMA adalah 
sebanyak 68 orang (68%), responden dari pendidikan terakhir diploma adalah 
sebanyak 1 orang (1%), responden dari pendidikan terakhir S1/S2 adalah 
sebanyak 31 orang (31%), dan responden dari pendidikan terakhir S3 tidak ada, 
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dapat disimpulkan bahwa pendidikan terakhir dari responden didominasi oleh 
tingkat SMA. 
4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 
 Adapun Klasifikasi responden berdasarkan Pendapatan dapat dilihat pada 
tabel 4.4. 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 
No Pendapatan Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
1 500.000 - 1.000.000 74 74.0 74.0 74.0 
2 1.000.000  - 2.000.000 16 16.0 16.0 16.0 
3 2.000.000 - 4.000.000 7 7.0 7.0 7.0 
4 > 4.000.000 3 3.0 3.0 100.0 
  100 100 100  
 Sumber data primer yang diolah (Output SPSS), 2019 
 Berdasarkan tabel 4.4 menunjukkan bahwa jumlah responden dengan 
pendapatan 500.000 – 1.000.000 adalah sebanyak 74 orang (74%), jumlah 
responden dengan pendapatan 1.000.000 – 2.000.000 adalah sebanyak 16 orang 
(16%), Jumlah responden dengan pendapatan 2.000.000 – 4.000.000 adalah 
sebanyak 7 orang (7%), dan jumlah responden dengan pendapatan lebih dari 
4.000.000 adalah sebanyak 3 orang (3%). Dapat disimpulkan bahwa pada 
pendapatan, didominasi responden dengan pendapatan 500.000 – 1.000.000. 
C. Deskriptif Data Penelitian 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 100 respoden 
pada pembeli atau pengguna smartphone Samsung di kota Makassar melalui 
penyebaran kuesioner, untuk mendapatkan kecenderungan jawaban terhadap 
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masing-masing variabel akan didasarkan pada rentang skor jawaban terhadap 
masing-masing variabel akan didasarkan pada skor jawaban sebagaimana pada 
lampiran. 
1. Deskripsi Variabel Pengetahuan Produk 
 Tanggapan responden terhadap variabel Pengetahuan Produk dapat  
dilihat pada tabel 4.5. 
Tabel 4.5 
Variabel Pengetahuan Produk 
No Pertanyaan 
Skor 
Jumlah 
STS ST CS S SS 
1 X1.1 1 5 23 46 25 100 
2 X1.2 - 14 26 45 15 100 
3 X1.3 1 7 17 44 31 100 
4 X1.4 - 8 19 47 26 100 
5 X1.5 2 4 30 44 20 100 
6 X1.6 3 16 29 38 14 100 
 Sumber data primer yang diolah (Output SPSS), 2019 
 Variabel Pengetahuan Produk (X1) pada penelitian ini diukur melalui 3 
indikator yang dibagi menjadi 6 pertanyaan dan disebar kepada 100 responden. 
Yaitu: saya merasa bahwa produk smartphone milik Samsung selalu berkualitas 
baik (X1.1),  Saya yakin smartphone milik Samsung memiliki performa yang 
lebih baik daripada smartphone yang lain (X1.2), saya mengetahui atribut yang 
terdapat pada smartphone Samsung menunjukkan bahwa produk tersebut 
berkualitas, canggih dan tahan lama (X1.3), smartphone Samsung telah memenuhi 
kebutuhan saya akan sebua smartphone karena fiturnya yang sesuai dengan 
kebutuhan kerja saya (X1.4), smartphone Samsung merupakan smartphone yang 
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berkualitas tinggi sehingga saya merasakan kepuasan saat menggunakannya. 
(X1.5), dari semua smartphone yang telah saya gunakan, hanya smartphone 
Samsung yang paling memberikan manfaat maksimal dan kepuasan maksimal saat 
menggunakannya (X1.6). 
 Berdasarkan pada tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa pilihan jawaban 
tertinggi dari beberapa pernyataan X1, setuju  (S). hal ini menunjukkan bahwa 
kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai variabel 
pengetahuan produk. 
2. Deskripsi Variabel Citra Merek 
Tanggapan responden terhadap variabel Citra Merek dapat dilihat pada 
tabel 4.6. 
Tabel 4.6. 
Variabel Citra  Merek 
No Pernyataan 
Skor 
Jumlah 
STS TS CS S SS 
1 X2.1 3 7 25 43 22 100 
2 X2.2 3 14 21 41 21 100 
3 X2.3 7 15 21 37 20 100 
4 X2.4 9 15 26 28 22 100 
 Sumber data primer yang diolah (Output SPSS), 2019 
 Variabel Citra Merek (X2) pada penelitian ini diukur melalui 4 indikator 
yang dibagi dalam 4 peryataan dan disebar kepada 100 responden, yaitu: Ketika 
membutuhkan sebuah smartphone, maka merek Samsung yang saya pilih karena 
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merek Samsung sudah dikenal (X2.1), Saya memilih smartphone merek Samsung 
karena reputasinya yang lebih baik dibandingkan dengan merek lainnya (X2.2), 
Samsung adalah merek yang ada di benak saya saat hendak membeli smartphone 
(X2.3), Saya loyal terhadap merek Samsung (X2.4). 
 Berdasarkan tabel 4.6. di atas menunjukkan bahwa pilihan jawaban 
tertinggi dari beberapa  pernyataan X2 berada pada keputusan Setuju (S). hal ini 
menunjukkan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan 
mengenai variabel Citra Merek. 
3. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Tanggapan responden terhadap variabel Keputusan Pembelian dapat 
dilihat pada tabel 4.7. 
Tabel 4.7 
Variabel Keputusan Pembelian 
No Pernyataan 
Skor 
Jumlah 
STS TS CS S SS 
1 Y1.1 1 10 24 43 22 100 
2 Y1.2 1 11 27 42 19 100 
3 Y1.3 6 9 26 37 22 100 
4 Y1.4 3 14 29 34 20 100 
5 Y1.5 3 6 32 37 22 100 
 Sumber data yang diolah (Output SPSS), 2019 
 Variabel Keputusan Pembelian (Y) pada penelitian ini diukur melalui 5 
indikator yang dibagi dalam 5 pernyataan dan disebar kepada 100 responden, 
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yaitu: Saya membeli smartphone Samsung Karenna saya membutuhkannya 
(Y1.1), saya membeli smartphone Samsung karena rekomendasi maupun 
informasi yang saya dapat dari berbagai media (Y1.2), Setelah saya memperoleh 
informasi dan mempertimbangkan dengan smartphone lain, maka saya memilih 
smartphone Samsung (Y1.3), Saya memutuskan untuk membeli smartphone 
Samsung disbanding smartphone merek lain (Y1.4), smartphone Samsung dapat 
memuaskan kebutuhan saya (Y1.5). 
 Berdasarkan tabel 4.7 di atas, menunjukkan bahwa pilihan jawaban 
tertinggi dari beberapa pernyataan  Y berada pada keputusan Setuju (S). hal ini 
menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan 
mengenai variabel Keputusan Pembelian. 
D. Pengujian Instrumen Data 
1. Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji validitas dan Reliabilitas instrumen dalam penelitian ini menggunakan 
program SPSS 20, statistic for windows, responden dalam penelitian ini sebanyak 
100 orang. 
1. Uji Validitas 
Adapun hasil dari uji validitas dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas 
No Variabel Item r-Hitung r-Tabel Keterangan 
1.  
Pengetahuan 
Produk 
X1.1 0,743 0,196 Valid 
X1.2 0,846 0,196 Valid 
X1.3 8.823 0,196 Valid 
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X1.4 0,802 0,196 Valid 
X1.5 0,871 0,196 Valid 
X1.6 0,839 0,196 Valid 
2.  
Citra Merek 
X2.1 0,850 0,196 Valid 
X2.2 0,844 0,196 Valid 
X2.3 0,874 0,196 Valid 
X2.4 0,880 0,196 Valid 
3.  
Keputusan 
Pembelian 
Y1.1 0,822 0,196 Valid 
Y1.2 0,787 0,196 Valid 
Y1.3 0,877 0,196 Valid 
Y1.4 0,876 0,196 Valid 
Y1.5 0,816 0,196 Valid 
Sumber: Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24), 2019 
Berdasarkan data tabel 4.8 menunjukkan bahwa seluruh item pertanyaan 
memiliki corrected-total correlation (rHitung) > rTabel pada taraf signifikasi 5% 
(α = 0.05)  dan n = 100. Artinya seluruh item dalam penelitian ini dinyatakan 
valid karena lebih besar dari rTabel sebesar 0,197 maka seluruh item dalam 
pertanyaan dapat kuesioner ini dapat digunakan untuk pengujian selanjutnya. 
2. Uji Reliabilitas 
Adapun hasil yang telah diolah oleh peneliti adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas 
No Variabel Cronbach Alpha Keterangan 
1 Pengetahuan Produk 0,903 Reliabel 
2 Citra Merek 0,882 Reliabel 
3 Keputusan Pembelian 0,892 Reliabel 
Sumber: Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24), 2019 
Berdasarkan Tabel 4.9 menunjukkan bahwa semua variabel dinyatakan 
reliabel karena telah melewati batas koefisien reliabilitas yaitu cronbach alpha 
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semua variabel > 0,60, sehingga untuk selanjutnnya setiap item pada masing-
masing konsep variabel layak digunakan sebagai alat ukur. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Dalam analisis uji prasyaratan yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan uji asumsi klasik yang merupakan salah satu syarat dalam 
penggunaaan analisis korelasi. Adapun pengujiannya dapat di bagi ke dalam 
beberapa tahap pengujian, yaitu: 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas dengan grafik normal P-Plot akan membentuk satu garis 
lurus diagonal, kemudian plotting data akan dibandingkan dengan garis diagonal. 
Jika distribusi normal garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 
mengikuti garis di diagonal. Sebagaimana terlihat pada gambar 4.1. 
Gambar 4.1 
 
Sumber: Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24), 2019 
62 
 
 
 
Berdasarkan gambar 4.1 menunjukkan bahwa data terdistribusi normal 
karena bentuk grafik normal tidak melenceng ke kanan atau ke kiri. Pada gambar 
tersebut menunjukkan adanya titik-titik (data) yang tersebar disekitar arah garis 
diagonal. Hal ini berarti model regresi dalam penelitian ini memenuhi asumsi 
normalitas. 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi di tentukan 
adanya kolerasi antara variabel independen. Berdasarkan aturan Variance 
Inflation Factor (VIF) dan tolerance, apabila VIF > 10 atau tolerance < 0,10 maka 
dinyatakan terjadi gejala multikolinearitas. Sebaliknya, apabila nilai VIF < 10 dan 
tolerance > 0,10 maka dinyatakan tidak ada gejala multikolinearitas. Adapun hasil 
uji multikolinearitas dapat dilihat dari tabel 4.10 berikut:. 
Tabel 4.10 
Uji multikolinieritas 
                                                        Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
Pengetahuan Produk ,447 2,238 
CitraMerek ,447 2,238 
   
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian 
Sumber: Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24), 2019 
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Berdasarkan hasil uji multikolinearitas yang bisa dilihat pada tabel 4.10, 
maka pada variabel pengetahuan produk, citra merek, dan keputusan pembelian, 
dengan nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,10 maka dapat disimpulkan bahwa pada 
ketiga variabel tersebut tidak terjadi gejala multikolinearitas 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas adalah uji yang menilai apakah ada ketidaksamaan 
varian dari residual untuk semua pengamatan pada model regresi linear. Uji ini 
merupakan salah satu dari uji asumsi klasik yang harus dilakukan pada regresi 
linear. Apabila asumsi heteroskedastisitas tidak terpenuhi, maka model regresi 
dinyatakan tidak valid sebagai alat peramalan. Berdasarkan ketentuan pada Uji 
Glejser, apabila nilai signifikansi (Sig.) > 0,05 maka tidak terjadi gejala 
Heteroskedastisitas, dan sebaliknya apabila nilai signifikansi (Sig.) < 0,05 maka 
terjadi gejala heteroskedastisitas. Berikut hasil uji glejser pada penelitian kali ini 
yang bisa dilihat pada tabel 4.11: 
Tabel 4.11 
Uji Heteroskedastisitas dengan Metode Glejser 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2,834 ,533  5,319 000 
Pengetahuan
Produk 
000 ,035 002 ,011 ,991 
CitraMerek -,098 ,041 -,343 -2,400 ,018 
                              
a. Dependent Variable: RES1 
 
64 
 
 
 
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas yang dapat dilihat pada tabel 
4.11, maka pada variabel pengetahuan produk, dan citra merek, dengan nilai 
tingkat signifikansi > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa pada variabel 
Pengetahuan Produk, dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian tidak terjadi 
gejala heteroskedastisitas. 
d. Uji Autokorelasi 
Model regresi yang baik adalah yang tidak terdapat autokorelasi. 
Pengujian autokorelasi dalam penelitian ini menggunakan uji Durbin-Watson 
(DW). Adapun hasil yang telah diolah oleh peneliti adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Durbin-Watson (DW) 
Model Summary
b
 
Mode
l 
R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .342
a
 .117 .098 1.03912 1.870 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
1. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian 
Sumber: Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 20), 2019 
Berdasarkan tabel 4.12 menunjukan bahwa nilai DW sebesar 1.870 dengan 
tingkat signifikan 0,05. Jumlah sampel (n) = 100, jumlah variabel independen (k = 
2), nilai dL (batas bawah) = 1,633, nilai dU (batas atas) = 1,715. Oleh karena itu, 
nilai dU < DW < 4-dU atau 1,715 < 1.870 < 2,001. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa model regresi pada penelitian ini tidak terdapat autokorelasi. 
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3. Analisis Regresi Berganda 
 Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas baik secara parsial maupun simultan terhadap variabel terikat. 
Adapun hasil analisis linear berganda dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1,837 ,946  1,943 ,055 
Pengetahuan Produk 
,257 ,061 ,275 4,190 ,000 
 
Citra Merek ,744 ,072 ,678 10,324 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 244), 2019 
 Berdasarkan tabel 4.13 diatas maka persamaan regresi linear berganda 
dapat dirumuskan sebagai berikut : 
 Y = 1,837 + 0,257X1 + 0,744X2 
 Hasil dari analisis tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta di atas sebesar 1,837 yang artinya apabila seluruh variabel X  
nilainya 0, maka nilai Y-nya adalah 1,837. 
b. b1 = 0,257 artinya apabila pengetahuan produk mengalami  kenaikan 1% 
maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0,257. 
c. b2 = 0,744 artinya apabila citra merek mengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,744. 
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E. Uji Hipotesis 
a. Uji simultan (uji F) 
Uji F merupakan uji secara simultan untuk mengetahui apakah variabel 
pengetahuan produk dan citra merek secara simultan mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari hasil analisis dapat dilihat pada 
tabel 4.14 berikut. 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Simultan (uji F) 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1434,864 2 717,432 210,954 ,000
b
 
Residual 329,886 97 3,401   
Total 1764,750 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
Dari hasil regresi yang ditunjukkan pada tabel 4.14. secara simultan  
berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian dengan tingkat 
signifikansi  0,000 < 0,05. Hal ini dapat menunjukkan bahwa kedua variabel 
tersebut, yakni Pengetahuan Produk (X1) dan Citra Merek (X2) secara simultan  
berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. 
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b. Uji Parsial (Uji t) 
Tabel 4.15 
Hasil Uji Parsial (uji t) 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1,837 ,946  1,943 ,055 
Pengetahuan 
Produk 
,257 ,061 ,275 4,190 ,000 
 
Citra Merek ,744 ,072 ,678 10,324 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
1) Pengetahuan Produk 
Dari tabel 4.15 dapat dilihat bahwa variabel pengetahuan produk (X1) 
menunjukkan nilai signifikan > α (0.000 > 0.05) dengan nilai β1 sebesar ,257 
berarti variabel pengetahuan produk berpengaruh signifikan dan berhubungan 
positif terhadap keputusan pembelian pada taraf kepercayaan sebesar 95% dengan 
hasil tersebut maka hipotesis pertama  diterima. 
2) Citra Merek 
Dari tabel 4.15 dapat dilihat bahwa variabel Citra Merek (X2) 
menunjukkan nilai signifikan < α (0.000 < 0.05) dengan nilai β2 sebesar ,744, 
berarti variabel Citra Merek berpengaruh signifikan dan berhubungan positif 
terhadap produksi pada taraf kepercayaan sebesar 95% dengan hasil tersebut maka 
hipotesis kedua  diterima. 
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c. Koefesien determinasi (R2) 
Uji koefesien determinasi ini dapat digunakan untuk mengukur seberapa 
jauh variabel-variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatnya. Nilai 
koefesien determinasi untuk dua variabel bebas di tentukan dengan nilai adjusted 
R square. Adapun hasil koefesien determinasi dapat di lihat pada tabel 4.16 
berikut: 
Tabel 4.16 
Koefesien determinasi (R
2
) 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
1 ,902
a
 ,813 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Output SPSS 24 data diolah, tahun 2019 
Tabel 4.16 menunjukkan bahwa hasil dari perhitungan yang diperoleh dari 
koefesien determinasi yang telah disimbolkan dengan  R
2 
sebesar 0,813. Dengan 
kata lain hal ini dapat menunjukkan bahwa besar persentase variasi citra merek 
yang bisa dijelaskan oleh variasi variabel bebas yaitu tingkat pengetahuan produk 
(X) sebesar 813%, sedangkan sisanya 187% dijelaskan oleh variabel-variabel 
yang tidak ada di dalam penelitian. 
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F. Pembahasan 
1. Pengaruh Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Setiap individu adalah makhluk yang berfikir, dan dengan kemampuan 
yang dimiliki ini membuat seseorang dapat memperoleh pengetahuan. 
Pengetahuan individu dapat berasal dari ransangan yang ditangkap oleh indra 
manusia tentang segala sesuatu di sekelilingnya dan juga dapat berasal dari 
pengalaman. Pengetahuan yang dimiliki oleh setiap individu mempengaruhi diri 
dalam melakukan tindakan, termasuk dalam mengambil keputusan. Oleh karena 
itu seseorang yang memiliki lebih banyak pengetahuan tentang produk, tentu akan 
berbeda dalam menyikapi produk daripada orang yang kurang memiliki 
pengetahuan tentang produk tersebut. dalam hal ini lebih kritis dan penuh 
pertimbangan sebelum mengambil keputusan. 
Saat ini Konsumen semakin cermat dalam memilih produk yang akan 
dibeli, pengetahuan tentang suatu produk menjadi salah satu alasan untuk 
memutuskan membeli suatu produk.. pengetahuan produk  memainkan peran yang 
sangat penting dalam sebuah proses pembelian Semakin luas pengetahuan dan 
wawasan yang dimiliki, semakin cermat konsumen dalam memilih produk sebab 
sebelum konsumen sampai pada tahap pengambilan keputusan Pembeli ini akan 
melalui suatu proses belajar yang pertama ditandai dengan mengembangkan 
keyakinan mengenai produk tersebut, kemudian sikap, dan lalu membuat pilihan 
pembelian dengan bijaksana. Hal ini senada dengan pandangan Setiadi (2003) 
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dalam Totok Subianto (2007) yang menyatakan pembelajaran adalah penjelasan 
perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman. 
Pengetahuan produk memberikan pengaruh kontribusi terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini dibuktikan pada sebuah penelitian terdahulu oleh  Indarto 
Candra Yoesmanam dengan judul penelitian “Pengaruh Pengetahuan Produk dan 
Persepsi Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kosmetik Organik”. 
Dalam hasil penelitian ini, menunjukkan bahwa adanya hubungan yang positif 
antara pengetahuan produk dengan keputusan pembelian. Hasil tersebut 
menunjukan bahwa semakin konsumen memiliki banyak pengetahuan produk 
akan kosmetik organik Melilea Botanical Skin Care maka semakin cepat 
konsumen melakukan keputusan pembelian. 
Dalam hasil penelitian ini, berdasarkan hasil uji parsial (t) pada Tabel 4.15 
menunjukkan bahwa Pengaruh pengetahuan produk terhadap keputusan 
pembelian yaitu berpengaruh signifikan dan berhubungan positif yaitu 0,000 < 
0,05. Menurut pendapat Surya (2010) mendefinisikan pengetahuan produk adalah 
kumpulan berbagai macam informasi mengenai produk. Pengetahuan ini meliputi 
kategori produk, merek, terminology produk, atribut, dan fitur produk, harga produk dan 
kepercayaan mengenai produk. Pengetahuan produk konsumen pada dasarnya 
ditentukan oleh tingkat familiaritas konsumen terhadap produk. Konsumen yang 
memiliki pengetahuan produk yang banyak atau tinggi akan memilki memori 
yang lebih baik tentang pengenalan, analisis serta kemampuan logis yang lebih 
baik dari pada konsumen yang memiliki pengetahuan produk yang lebih rendah. 
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Pengetahuan yang tinggi tentang suatu produk akan mempengaruhi konsumen 
dalam pembelian suatu produk karena konsumen sudah mengetahui semua tentang 
produk yang akan dibeli baik sisi positif dari produk maupun sisi negatif dari 
produk tersebut (Siddiq, 2014: 2). Menurut Brucks (1985), selama proses 
pembelian jumlah pengetahuan konsumen terhadap produk yang dimiliki tidak 
hanya akan mempengaruhi perilaku pencarian informasinya, tetapi juga pada saat 
yang sama akan berpengaruh pada pengolahan pengambilan keputusan.  
Pengetahuan konsumen terhadap suatu produk dapat dikaitkan dengan 
hadist qauliyah Nabi Muhammad SAW yang diriwayatkan oleh Ibnu Majah, 
yaitu : 
 ِْبا ٍَسَنا ْن َْ ٍِملْسُم ّلُك ٰل َ  ًةَضْيَْرف مْل َِ ْلا َُبَلط  مـلسو هيلَ الله ٰلص الله لْوُسَر َلَاق ََلق ٍِكلاَم ُن
 ََبهَّذلاَو َُؤلْؤَللوََرهْوَجْل ِرْيِز َانَخْلا ِدِِّلقُمَك ِِهلْهأُرْيَغ َدْن َِ  ِمْل َِ لا ًعِضوو 
Terjemahnya:  
"Dari Anas bin Malik ia berkata, Rasulullah saw, bersabda: Mencari ilmu itu 
wajib bagi setiap muslim, memberikan ilmu kepada orang yang bukan ahlinya 
seperti orang yang mengalungi babi dengan permata, mutiara atau emas" 
(HR.Ibnu Majah). 
Berdasarkan Hadist di atas menunjukkan bahwa setiap muslim wajib 
untuk menuntut ilmu, sedangkan Meletakkan ilmu maksudnya menimba ilmu, 
kepada orang yang bukan ahlinya adalah perbuatan sia-sia. Menimba ilmu kepada 
orang yang tidak punya kemampuan di bidangnya adalah perbuatan sia-sia. 
Berdasarkan penjelasan tersebut tersebut, dapat dikaitkan bahwa dengan perilaku 
konsumen yang mencari informasi tentang suatu produk, maka penting juga bagi 
perusahaan untuk berperan sebagai pihak yang mengedukasi dan menyampaikan 
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informasi kepada konsumen secara efektif mengenai produk yang ditawarkan 
sehingga dapat menimbulkan keyakinan bagi konsumen dalam melakukan 
keputusan pembelian. 
Penelitian yang dilakukan oleh Ichwan Sukarno dkk (2016), tentang 
Pengaruh Pengetahuan Produk dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 
Produk Handphone (Survey pada pengguna Handphone Nokia di Purworejo). 
Hasil analisis regresi pengaruh variabel pengetahuan produk terhadap keputusan 
pembelian menghasilkan nilai signifikansi sebesar 0,0034 dengan nilai beta 0,192. 
Hasil ini menunjukan bahwa variabel pengetahuan produk berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian, hipotesis 1 yang 
menyatakan bahwa pengaruh variabel pengetahuan produk terhadap keputusan 
pembelian pada pengguna Handphone Nokia di Purworejo terdukung. Hal ini juga 
sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Roslina (2009), yaitu bahwa 
variabel pengetahuan produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
pembelian, penelitian Siddiq (2010) yaitu bahwa pengetahuan produk memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, serta penelitian yang 
dilakukan oleh Fransiska (2008) yaitu pengetahuan produk memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini melibatkan responden sebanyak 100 orang. Berdasarkan 
pada karakteristik responden terkait dengan gender, diketahui mengambil porsi 
pria sebanyak 71 orang dan wanita sebanyak 29 orang. Maka hal ini menunjukkan 
bahwa responden pria lebih menyukai pengetahuan produk dalam kontribusinya 
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mempengaruhi keputusan pembelian pada produk smartphone Samsung di Kota 
Makassar. 
2. Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 
Merek merupakan satu hal penting yang menjadi pertimbangan bagi 
konsumen dalam memutuskan suatu pembelian. Merek akan membantu konsumen 
untuk mengidentifikasi produk sehingga dapat merasakan manfaatnya, dan merek 
akan menjelaskan kualitas produk kepada pembeli. Menurut Kotler dan Keller 
(2014: 359) menyatakan merek akan membantu pembeli dalam berbagai cara, 
dimana nama merek akan membantu mengidentifikasi produk sehingga dapat 
merasakan manfaatnya, dan merek akan menjelaskan kualitas produk kepada 
pembeli. Oleh karena itu, membangun citra merek yang positif tentu akan  
berkontribusi dalam mempengaruhi konsumen untuk mengambil keputusan dalam 
membeli suatu produk.  
Melalui pandangan menurut Assael dalam Abdullah dan Tantri 
(2012:125), konsumen mempunyai perilaku pembelian yang kompleks jika 
mereka sangat terlibat dalam suatu pembelian dan menyadari adanya perbedaan 
signifikan terhadap berbagai merek. Konsumen sangat terlibat bila suatu produk 
mahal, jarang dibeli, beresiko, dan mempunyai ekspresi pribadi yang tinggi. 
Biasanya konsumen tidak mengetahui banyak mengenai kategori produk dan 
harus banyak belajar. Oleh karena itu citra merek menjadi salah satu alasan bagi 
konsumen untuk menjadi dasar pengambilan keputusan pembelian. 
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Dari hasil penelitian ini berdasarkan tabel 4.15 menunjukkan bahwa 
Pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian yaitu berpengaruh signifikan 
dan berhubungan positif yaitu 0,000 < 0,05. Citra merek merupakan salah satu 
pertimbangan yang ada di benak konsumen sebelum melakukan keputusan 
pembelian. Menurut Kotler dan Amstrong dalam Gifani dan Syahputra (2017:84), 
para pemasar harus mampu dalam menempatkan merek dengan baik dalam 
pikiran para konsumennya. Mengembangkan citra merek yang kuat adalah salah 
satu cara untuk membuat konsumen mengenal produk. hal tersebut akan 
mempengaruhi perilaku konsumen dalam menentukan pilihan.  
Adapun hubungan citra merek terhadap keputusan pembelian menurut 
Engel, dkk. (Wijaya, dkk., 2014: 2), mengemukakan bahwa merek kerap muncul 
sebagai kriteria determinan, berfurngsi sebagai indikator pengganti dari mutu 
produk dan kepentingannya tampak bervariasi dengan kemudahan dimana kualitas 
dapat dinilai secara obyektif. Apabila konsumen mengalami kesulitan dalam 
menilai kualitas, konsumen kadang akan merasakan tingkat resiko yang tinggi 
dalam pembelian. Jadi kepercayaan terhadap merek terkenal dengan reputasi 
kualitas yang sudah lama dapat menjadi cara efektif mengurangi resiko. 
Dalam Perspektif islam, Nabi Muhammad SAW. Sendiri adalah seorang 
pebisnis yang sangat handal. Sejak usia muda reputasinya sudah dikenal baik 
dalam dunia bisnis. Adapun penjelasan Al-Qur’an yang dapat dikaitkan dengan 
citra merek yakni Q.S: Al-Qalam/68: 4 yang berbunyi : 
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            
Terjemahnya: 
 “Dan sesungguhnya Kamu (Muhammad) benar-benar budi pekerti yang 
agung”. 
Ayat tersebut menunjukkan bagaimana Citra yang dimiliki Rasulullah 
SAW. Dan menjelaskan bahwa Rasulullah memiliki akhlak yang mulia dan 
sebagai penyempurna akhlak manusia. Oleh karena itu, perdagangan yang 
dilakukan dengan akhlak yang baik dengan mengutamakan kualitas yang baik 
adalah mencerminkan akhlak Rasulullah SAW. Maka dengan ini, dapat pula 
dikaitkan bahwa semakin baik citra merek yang dimiliki suatu perusahaan maka 
dapat mencerminkan kualitas dari produk yang dimiliki perusahaan itu sendiri di 
mata para konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Ichwan Sukarno dkk (2016), tentang Pengaruh 
Pengetahuan Produk dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Handphone (Survey pada pengguna Handphone Nokia di Purworejo). Hasil 
analisis regresi pengaruh variabel citra merek terhadap keputusan pembelian 
menghasilkan nilai signifikansi sebesar 0,000 dengan nilai beta 0,450. Hasil 
tersebut menunjukan bahwa variabel citra merek berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Diterimanya hipotesis kedua pada 
penelitian ini sesuai dengan pendapat Ferrinadewi (2008) mendefinisikan citra 
merek adalah persepsi tentang merek yang merupakan refleksi memori konsumen 
akan asosiasinya pada merek tersebut. Dengan demikian, hipotesis 2 yang 
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menyatakan bahwa pengaruh variabel merek terhadap keputusan pembelian pada 
pengguna Handphone Nokia di Purworejo terdukung. Hal ini sesuai dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Roslina (2009) yaitu bahwa citra merek memiliki 
pengaruh posiif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, penelitian Siddiq 
(2010) menyatakan bahwa variabel citra merek memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian, serta penelitian yang dilakukan oleh 
Fransiska (2008) yang menyatakan bahwa variabel merek memiliki pengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini melibatkan responden sebanyak 100 orang. Berdasarkan 
pada karakteristik responden terkait dengan pendidikan terakhir, diketahui 
mengambil porsi sebanyak 68 orang SMA, 1 orang Diploma, dan S1/S2 sebanyak 
31 orang. Maka hal ini menunjukkan bahwa responden dengan pendidikan 
terakhir SMA lebih menyukai dalam mempertimbangkan citra merek dari suatu 
produk dalam kontribusinya mempengaruhi keputusan pembelian pada produk 
smartphone Samsung di Kota Makassar. 
3. Pengaruh Pengetahuan Produk Dan Citra Merek Terhadap 
Keputusan Pembelian. 
Keputusan pembelian konsumen terjadi ketika seorang konsumen 
merasakan motivasi yang kuat untuk melakukan pembelian setelah 
mempertimbangkan manfaat dari produk tersebut. Apabila keterlibatan konsumen 
terhadap suatu produk tinggi, seperti halnnya pada produk smartphone maka 
seorang konsumen harus melalui proses belajar terlebih dahulu baik dari 
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pengalaman maupun pengetahuan dan wawasan termasuk mengenai merek  dari 
produk tersebut. oleh karena itu, pengetahuan produk dan citra merek memiliki 
konstribusi terhadap keputusan pembelian konsumen 
Dalam penelitian ini, berdasarkan hasil uji statistik yang dilakukan, 
menunjukkan bahwa pengetahuan produk dan citra merek berpengaruh signfikan 
dan positif terhadap keputusan pembelian pada smartphone Samsung di Kota 
Makassar. Hal ini diperoleh dari hasil uji F berdasarkan pada tabel 4.14  diperoleh 
nilai F hitung sebesar 210,954 dengan signifikasi sebesar 0,000. Oleh karena nilai 
signifikasi lebih kecil dari 0.05 (0.000 < 0,05), maka dapat disimpulkan bahwa 
hipotesis dalam penelitian ini terbukti yaitu pengetahuan produk dan citra merek 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan hasil penelitian ini, maka dapat dikatakan bahwa semakin 
tinggi pengetahuan produk yang dimiliki oleh konsumen dan semakin baik citra 
merek yang dimiliki suatu produk., maka tingkat keputusan pembelian yang 
dilakukan konsumen  akan semakin tinggi. Hasil Uji R
2
 pada penelitian ini 
diperoleh nilai adjusted R
2
 sebesar 0,813 yang berarti bahwa keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh variabel pengetahuan produk dan citra merek sebesar 81%. 
Sedangkan sisanya 19% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk 
dalam penelitian ini. Dengan demikian hasil penelitian ini mendukung penelitian 
yang dilakukan oleh Akmal Siddiq (2010), Pengaruh Pengetahuan Produk dan 
Citra Merek  Terhadap keputusan Pembelian Laptop Samsung (Survey Pada 
Konsimen ITKLIK Jakarta). Dalam hasil penelitian ini menyatakan bahwa 
78 
 
 
 
Pengetahuan produk dan citra merek secara bersama-sama berpengaruh signifikan 
dan positif terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pengetahuan produk 
dan citra merek terhadap keputusan pembelian produk smartphone Samsung di 
kota Makssar. Alat pengujian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 
software SPSS 24. Pengujian dilakukan dengan menggunakan uji deskriptif,  uji 
asumsi klasik, analisis regresi linear, dan uji t,  dan setelah dilakukan uji 
hipotesis, maka dapat disimpulkan bahwa : 
1. Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel 
pengetahuan berpengaruh positif terhadap dan signifikan terhadap 
Keputusan pembelian produk smartphone Samsung. Hal ini dikarenakan, 
ketika seseorang ingin membeli suatu produk dengan keterlibatan 
konsumen yang tinggi, maka pengetahuan produk diperlukan dimana 
untuk menjadi pertimbangan dan pendukung yang akan menguatkan 
keputusan pembelian konsumen.  Semakin baik pengetahuan produk 
yang dimiliki konsumen maka semakin tinggi keinginan konsumen untuk 
membeli. 
2. Penelitian ini menunjukkan bahwa variabel citra merek berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone 
Samsung. Hal ini dikarenakan produk yang memiliki citra merek yang 
baik, menunjukan bahwa produk tersebut berkualitas baik pula di mata 
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konsumen. Oleh karena itu , citra merek yang baik akan berkontribusi 
pada pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian. 
3. Penelitian ini menunjukkan bahwa variabel pengetahuan produk dan citra 
merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk smartphone 
Samsung. Hal ini dikarenakan semakin tinggi Pengetahuan produk dan 
citra merek pada suatu produk, maka tingkat keputusan pembelian 
konsumen akan semakin tinggi. 
B. Saran 
Penulis menyadari bahwa peneliti ini masih memiliki  kekurangan dan 
belum sempurna, maka dari itu penulis sangat berharap kepada peneliti 
selanjutnya agar lebih menyempurnakan penelitian sebelumnya. Melalui tahap 
analisis dari penelitian ini maka dapat diberikan saran sebagai berikut : 
1. Bagi Perusahaan : 
a. Untuk meningkatkan tingkat keputusan pembelian yang dilakukan 
konsumen, sebaiknya lebih memperhatikan faktor-faktor yang 
memberikan kontribusi dalam perilaku pembelian konsumen 
sehingga akan menguatkan keinginan konsumen untuk membeli 
suatu produk dan akan memberikan kepuasan kepada konsumen 
terhadap produk yang dibeli. 
b. Untuk meningkatkan pengetahuan produk pada konsumen, 
perusahaan  sebaiknya menjaga dan meningkatkan promosi yang 
dilakukan dengan pengenalan atribut, fitur, harga, dan informasi-
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informasi lainnya kepada konsumen mengenai produk-produk yang 
ditawarkan kepada konsumen, sehingga para konsumen dapat lebih 
mengetahui manfaat yang terdapat pada produk tersebut 
c. Untuk meningkatkan citra merek, perusahaan sebaiknya 
meningkatkan kualitas yang dimiliki produk serta promosi yang 
menarik, hal ini dikarenakan citra merek yang baik mengindikasikan 
suatu produk yang berkualitas. 
2. Bagi akademik, diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebaik 
mungkin untuk rujukan penelitian selanjutnya yang berhubungan dengan 
pemasaran. 
3. Bagi peneliti lain yang ingin melakukan penelitian terhadap keputusan 
pembelian, sebaiknya menggunakan variabel-variabel lain sehingga 
diharapkan menambah faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian agar menambah keakuratan penelitian 
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LAMPIRAN I 
KUESIONER 
PENGARUH PENGETAHUAN PRODUK DAN CITRA MEREK TERHADAP  
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK SMARTPHONE SAMSUNG  
DI KOTA MAKASSAR 
 
Nama : Muhammad Fuad 
NIM : 90200115125 
 
Responden yang terhormat, 
Dalam rangka pengambilan data primer untuk penelitian saya, mahasiswa jurusan 
manajemen konsentrasi pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Alauddin 
Makassar berdasarkan judul penelitian ini, maka saya memohon kesediaan saudara/i 
untuk memberikan jawaban sesuai dengan pendapat dan pengalaman sendiri, bukan 
berdasarkan pendapat umum atau pendapat orang lain. Dalam pengisian jawaban atas 
pernyataan di bawah ini tidak ada jawaban yang benar atau salah, akan tetapi yang 
terpenting adalah transparansi dalam menjawab. Jawaban yang anda berikan hanya 
untuk kepentingan akademik semata. 
A. KARAKTERISTIK RESPONDEN 
1. Nama   : 
2. Usia   
a. 17 thn - 20 thn 
b. 21 thn – 30 thn 
c. 31 thn – 40 thn 
d. > 40 thn 
3. Jenis Kelamin  
a. Pria 
b. Wanita  
 
4. Pendidikan  
a. SMA 
b. Diploma 
c. S1 
d. S2/S3  
5. Apakah anda pernah membeli/ menggunakan Smartphone Samsung? 
a. Ya 
b. Tidak 
6. Berapakah pendapatan/ penghasilan anda setiap bulan? 
a.  < 500.000 
b.  500.000-1.500.000 
c.  1.500.000 – 3.000.000  
d.  3.000.000 
B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Bacalah setiap pertanyaan dengan seksama sebelum menjawab. 
2. Anda hanya dapat memberikan satu jawaban di setiap pertanyaan. 
3. Isilah kuesioner dengan memberi tanda (√) pada kolom yang tersedia dan 
pilih sesuai dengan keadaan sebenarnya. 
Kriteria Jawaban : 
 Sangat Tidak Setuju : STS 
 Tidak Setuju  : TS 
 Cukup Setuju  : CS 
 Setuju   : S 
 Sangat Setuju  : SS 
 
A. Pengetahuan Produk (X1) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
1 Saya merasa bahwa produk Smartphone milik 
Samsung selalu berkualitas baik. 
     
2 Saya yakin Smartphone Samsung memiliki 
performa yang lebih baik daripada yang lain 
     
3 Saya mengetahui bahwa Smartphone 
Samsung adalah produk yang berkualitas, 
canggih, dan tahan lama 
     
 
4 
Smartphone Samsung telah memenuhi 
kebutuhan Saya akan sebuah Smartphone 
karena fiturnya yang sesuai dengan kebutuhan 
kerja Saya 
     
5 Smartphone Samsung merupakan Smartphone 
yang berkualitas tinggi sehingga Saya 
merasakan kepuasan saat menggunakannya 
     
6 Dari semua Smartphone yang telah Saya 
gunakan, hanya Smartphone Samsung yang 
paling memberikan manfaat maksimal dan 
kepuasan maksimal saat menggunakannya 
     
 
 
 
 
B. Citra Merek (X2) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
7 Ketika membutuhkan sebuah Smartphone, 
maka merek Samsung yang Saya pilih karena 
merek Samsung sudah dikenal 
     
8 Saya Memilih Smartphone Samsung karena 
reputasinya yang lebih baik dibandingkan 
dengan merek lainnya 
     
9 Samsung adalah merek yang ada di benak 
Saya ketika membeli Smartphone 
     
10 Saya loyal terhadap merek Samsung      
 
 
C. Keputusan Pembelian (Y) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
11 Saya membeli Smartphone Samsung karena 
Saya membutuhkannya 
     
12 Saya membeli Smartphone Samsung karena 
rekomendasi maupun informasi yang Saya 
dapat dari berbagai media 
     
13 Setelah memperoleh informasi dan 
mempertimbangkan dengan Smartphone lain, 
maka saya memilih smartphone Samsung 
     
14 Saya memutuskan untuk membeli 
Smartphone Samsung dibandingkan  
     
Smartphone merek lain 
15 Smartphone Samsung dapat memuaskan 
kebutuhan saya 
     
 
  
LAMPIRAN II 
TABULASI DATA 
1. PENGETAHUAN PRODUK (X1) 
No Usia 
Jenis 
Kelamin 
Pendidikan 
Terakhir 
pendapatan 
X1
.1 
X1
.2  
X1
.3 
X1
.4 
X1
.5 
X1
.6 
Jumlah 
1 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000  
5 3 4 5 5 4 26 
2 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000  
3 4 4 4 4 4 23 
3 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 3 3 22 
4 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 5 5 28 
5 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 1 2 11 
6 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 4 4 4 4 22 
7 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 3 3 3 20 
8 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 4 3 3 21 
9 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 5 4 3 5 24 
10 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 4 25 
11 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 5 4 4 23 
12 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 3 24 
13 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 5 5 4 4 26 
14 17-20 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 3 3 3 20 
15 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 3 3 2 18 
16 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 2 4 2 3 2 17 
17 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 4 4 24 
18 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 3 23 
19 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 4 3 3 3 20 
20 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 4 3 2 18 
21 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 4 25 
22 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 5 5 5 5 5 30 
23 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 1 2 11 
24 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 4 4 4 26 
25 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 4 3 1 17 
26 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 3 3 3 21 
27 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 2 5 4 5 4 25 
28 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 4 4 4 22 
29 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 4 25 
30 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 5 5 5 4 27 
31 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 4 3 3 3 19 
32 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 4 4 3 22 
33 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 4 4 4 22 
34 21-30 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 3 3 4 4 2 20 
35 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 4 29 
36 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
2 2 4 5 4 2 19 
37 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 4 4 28 
38 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 4 5 4 27 
39 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 3 3 2 1 14 
40 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 4 5 4 26 
41 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 4 4 4 4 24 
42 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
1 2 2 3 2 3 13 
43 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 5 5 4 4 4 27 
44 17-20 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 2 2 2 2 1 13 
45 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 4 24 
46 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 2 2 12 
47 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 3 18 
48 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 4 5 4 26 
49 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 3 3 3 20 
50 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 5 30 
51 21-30 Wanita S1/S2 500.000 - 4 4 5 3 4 3 23 
1.000.000 
52 21-30 Pria Diploma 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 4 3 3 20 
53 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 5 5 5 3 26 
54 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 4 4 24 
55 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 3 4 4 3 22 
56 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 5 4 3 26 
57 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 3 3 3 2 16 
58 21-30 Pria SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 5 5 4 4 26 
59 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 3 4 4 4 25 
60 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 5 5 3 27 
61 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 4 4 3 3 20 
62 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 3 3 24 
63 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 2 3 4 21 
64 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 4 4 4 5 24 
65 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 4 4 3 21 
66 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 3 4 3 3 4 22 
67 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 4 5 4 26 
68 >40 Pria S1/S2 > 4.000.000 4 4 5 4 4 5 26 
69 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 4 4 3 4 4 24 
70 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 4 4 4 23 
71 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 3 3 3 20 
72 >40 Pria SMA > 4.000.000 2 2 1 2 3 2 12 
73 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 4 4 3 21 
74 17-20 Wanita S1/S2 > 4.000.000 4 4 5 5 5 5 28 
75 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 5 5 5 29 
76 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 3 3 3 2 16 
77 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 2 3 4 3 2 18 
78 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 3 4 4 4 23 
79 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 5 5 5 28 
80 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 3 4 4 2 21 
81 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 2 2 3 2 15 
82 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 4 3 25 
83 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 3 3 2 18 
84 31-40 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 5 30 
85 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 3 3 22 
86 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 3 4 3 23 
87 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 4 25 
88 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 4 4 4 23 
89 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 5 4 5 4 4 27 
90 17-20 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 2 4 3 2 16 
91 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 3 4 23 
92 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 5 30 
93 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 5 5 28 
94 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 5 4 26 
95 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 4 4 4 26 
96 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 4 3 3 20 
97 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 5 4 4 27 
98 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 3 4 3 21 
99 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
3 5 5 5 4 5 27 
100 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
3 5 5 5 4 5 27 
 
  
2. CITRA MEREK (X2) 
No Usia 
Jenis 
Kelamin 
Pendidikan 
Terakhir 
Pendapatan X2.1 
X2.
2 
X2.
4 
X2.
5 
Jumlah  
1 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000  
4 4 4 4 16 
2 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000  
3 4 4 5 16 
3 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 3 15 
4 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 4 18 
5 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 1 14 
6 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 5 17 
7 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 4 14 
8 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
9 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 5 19 
10 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
11 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 4 18 
12 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 5 4 3 15 
13 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 4 5 5 19 
14 17-20 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 3 3 12 
15 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 2 4 2 12 
16 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 2 3 3 11 
17 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 3 3 14 
18 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 3 13 
19 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 3 13 
20 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 2 2 9 
21 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
22 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 5 5 5 20 
23 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
1 1 2 1 5 
24 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 5 17 
25 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 1 2 7 
26 21-30 Pria SMA 500.000 - 4 3 3 3 13 
1.000.000 
27 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 2 16 
28 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 2 1 8 
29 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 3 16 
30 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 4 5 5 19 
31 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 3 4 13 
32 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 4 15 
33 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 3 14 
34 21-30 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
2 2 4 1 9 
35 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
36 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 2 2 2 9 
37 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 4 19 
38 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
39 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 1 1 7 
40 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 18 
41 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 4 4 16 
42 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 1 2 1 8 
43 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 16 
44 17-20 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
1 4 1 1 7 
45 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 3 9 
46 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 8 
47 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
48 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 18 
49 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
2 3 2 2 9 
50 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
51 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 4 17 
52 21-30 Pria Diploma 
500.000 - 
1.000.000 
2 3 1 1 7 
53 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 3 3 14 
54 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 16 
55 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 3 15 
56 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 5 4 16 
57 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 2 11 
58 21-30 Pria SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 16 
59 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 5 19 
60 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 3 3 15 
61 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 3 3 14 
62 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 1 4 12 
63 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
64 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 3 16 
65 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
66 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
67 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 18 
68 >40 Pria S1/S2 > 4.000.000 4 4 4 4 16 
69 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 3 3 2 11 
70 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 16 
71 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
72 >40 Pria SMA > 4.000.000 4 4 2 2 12 
73 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 3 13 
74 17-20 Wanita S1/S2 > 4.000.000 5 5 4 4 18 
75 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 4 17 
76 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 2 2 11 
77 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 3 2 1 10 
78 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
79 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
80 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 2 4 4 14 
81 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 8 
82 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 5 19 
83 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 2 12 
84 31-40 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 20 
85 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 1 2 8 
86 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 2 3 13 
87 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
88 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
1 1 3 3 8 
89 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 5 5 5 20 
90 17-20 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 12 
91 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
92 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 5 18 
93 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 2 3 11 
94 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 16 
95 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 4 17 
96 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 2 2 9 
97 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 5 19 
98 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 1 5 15 
99 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 5 4 17 
100 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 5 4 17 
 
  
3. KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
No Usia 
Jenis 
Kelamin 
Pendidikan 
Terakhir 
Pendapatan 
Y1.
1 
Y1.
2 
Y1.
3 
Y1.
4 
Y1.
5 
Jumlah 
1 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000  
5 5 5 3 5 23 
2 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000  
4 4 4 4 4 20 
3 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 4 4 17 
4 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 4 5 4 20 
5 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 5 5 5 1 18 
6 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 3 3 17 
7 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 4 4 3 18 
8 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 15 
9 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 25 
10 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 4 4 18 
11 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
12 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 4 4 22 
13 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 3 4 5 4 21 
14 17-20 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 3 3 3 17 
15 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 2 2 3 13 
16 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 3 3 4 17 
17 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 3 4 19 
18 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 3 3 3 17 
19 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 3 2 3 3 16 
20 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 2 3 14 
21 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 3 3 2 3 15 
22 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 5 5 5 5 25 
23 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
1 2 2 2 2 9 
24 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 5 22 
25 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 3 3 3 17 
26 21-30 Pria SMA 500.000 - 3 3 3 3 3 15 
1.000.000 
27 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 5 5 24 
28 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 2 2 3 12 
29 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 4 4 18 
30 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 5 5 5 5 25 
31 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 3 3 17 
32 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
33 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 4 4 18 
34 21-30 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
2 4 3 3 3 15 
35 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 5 4 21 
36 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 2 2 2 3 12 
37 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 4 24 
38 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
39 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 1 1 1 3 8 
40 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 21 
41 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 3 4 4 19 
42 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 2 2 2 10 
43 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 3 4 4 4 19 
44 17-20 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 1 1 1 7 
45 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 3 2 3 12 
46 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
2 3 2 2 2 11 
47 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 15 
48 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 21 
49 21-30 Pria S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
3 4 4 3 3 17 
50 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 25 
51 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 3 4 20 
52 21-30 Pria Diploma 
500.000 - 
1.000.000 
2 2 1 1 3 9 
53 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 4 4 3 4 20 
54 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 4 4 20 
55 21-30 Pria S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 4 3 17 
56 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 4 5 23 
57 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 15 
58 21-30 Pria SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 5 4 3 4 21 
59 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 4 4 21 
60 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 3 5 20 
61 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 3 3 18 
62 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 4 3 16 
63 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 2 4 4 5 19 
64 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 4 4 5 20 
65 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 3 3 18 
66 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
5 3 5 5 5 23 
67 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 4 4 21 
68 >40 Pria S1/S2 > 4.000.000 4 2 5 4 5 20 
69 21-30 Wanita S1/S2 
1.000.000 - 
2.000.000 
5 3 2 2 4 16 
70 21-30 Wanita SMA 
1.000.000 - 
2.000.000 
4 4 4 3 3 18 
71 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 15 
72 >40 Pria SMA > 4.000.000 4 3 1 3 1 12 
73 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 3 3 4 19 
74 17-20 Wanita S1/S2 > 4.000.000 5 4 5 5 5 24 
75 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 4 5 23 
76 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
2 3 3 2 2 12 
77 21-30 Pria S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
2 2 2 2 3 11 
78 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 5 5 5 24 
79 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 4 5 5 24 
80 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 4 3 3 17 
81 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 3 15 
82 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 5 5 22 
83 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 4 4 4 18 
84 31-40 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 5 5 5 5 25 
85 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 2 1 2 2 10 
86 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 2 18 
87 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
88 21-30 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 3 4 16 
89 21-30 Wanita S1/S2 
2.000.000 - 
4.000.000 
4 4 4 5 5 22 
90 17-20 Wanita S1/S2 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 1 4 3 17 
91 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
92 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
5 4 4 5 5 23 
93 17-20 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 4 4 4 20 
94 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 4 5 5 5 23 
95 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 4 4 4 21 
96 17-20 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 3 3 2 4 15 
97 21-30 Wanita SMA 
500.000 - 
1.000.000 
4 5 5 5 4 23 
98 21-30 Pria SMA 
500.000 - 
1.000.000 
3 4 3 3 3 16 
99 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 4 5 4 4 22 
100 31-40 Pria SMA 
2.000.000 - 
4.000.000 
5 4 5 4 4 22 
 
  
LAMPIRAN III 
1. UJI VALIDITAS 
PENGETAHUAN PRODUK  (X1) 
Correlations 
  X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 JUMLAH.X1 
X1.1 Pearson Correlation 1 .581
**
 .557
**
 .448
**
 .628
**
 .474
**
 .743
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.2 Pearson Correlation .581
**
 1 .622
**
 .627
**
 .646
**
 .689
**
 .846
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.3 Pearson Correlation .557
**
 .622
**
 1 .581
**
 .629
**
 .657
**
 .823
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.4 Pearson Correlation .448
**
 .627
**
 .581
**
 1 .723
**
 .588
**
 .802
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.5 Pearson Correlation .628
**
 .646
**
 .629
**
 .723
**
 1 .676
**
 .871
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.6 Pearson Correlation .474
**
 .689
**
 .657
**
 .588
**
 .676
**
 1 .839
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH.X1 Pearson Correlation .743
**
 .846
**
 .823
**
 .802
**
 .871
**
 .839
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).      
 
CITRA MEREK (X2) 
Correlations 
  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 JUMLAH.X2 
X2.1 Pearson Correlation 1 .674
**
 .678
**
 .625
**
 .850
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X2.2 Pearson Correlation .674
**
 1 .605
**
 .657
**
 .844
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X2.3 Pearson Correlation .678
**
 .605
**
 1 .709
**
 .874
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X2.4 Pearson Correlation .625
**
 .657
**
 .709
**
 1 .880
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 
JUMLAH.X2 Pearson Correlation .850
**
 .844
**
 .874
**
 .880
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK (Y) 
Correlations 
  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 JUMLAH.Y 
Y1 Pearson Correlation 1 .585
**
 .596
**
 .620
**
 .666
**
 .822
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y2 Pearson Correlation .585
**
 1 .635
**
 .636
**
 .456
**
 .787
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y3 Pearson Correlation .596
**
 .635
**
 1 .745
**
 .654
**
 .877
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y4 Pearson Correlation .620
**
 .636
**
 .745
**
 1 .639
**
 .876
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y5 Pearson Correlation .666
**
 .456
**
 .654
**
 .639
**
 1 .816
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH.Y Pearson Correlation .822
**
 .787
**
 .877
**
 .876
**
 .816
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
 
 
 
2. UJI REALIBILITAS 
PENGETAHUAN PRODUK (X1) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.903 6 
 
CITRA MEREK (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.882 4 
 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK (Y) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.892 5 
 
  
LAMPIRAN IV 
1. UJI NORMALITAS 
 
2. UJI MULTIKOLINEARITAS 
                                                        Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
Pengetahuan Produk ,447 2,238 
CitraMerek ,447 2,238 
   
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian 
 
3. UJI HETEROSKEDASTISITAS 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2,834 ,533  5,319 000 
Pengetahuan
Produk 
000 ,035 002 ,011 ,991 
CitraMerek -,098 ,041 -,343 -2,400 ,018 
                              
a. Dependent Variable: RES1 
 
 
4. UJI AUTOKORELASI 
Model Summary
b
 
Mode
l 
R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .342
a
 .117 .098 1.03912 1.870 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
1. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian 
 
  
LAMPIRAN V 
UJI HIPOTESIS 
1. UJI - F 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1434,864 2 717,432 210,954 ,000
b
 
Residual 329,886 97 3,401   
Total 1764,750 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
 
2. UJI - t 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1,837 ,946  1,943 ,055 
Pengetahuan 
Produk 
,257 ,061 ,275 4,190 ,000 
 
Citra Merek ,744 ,072 ,678 10,324 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
  
3. KOEFISIEN DETERMINASI 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
1 ,902
a
 ,813 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Citra Merek 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
 
LAMPIRAN KUESIONER 
PENGARUH PENGETAHUAN PRODUK DAN CITRA MEREK TERHADAP  
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK SMARTPHONE SAMSUNG  
DI KOTA MAKASSAR 
 
Nama : Muhammad Fuad 
NIM : 90200115125 
 
Responden yang terhormat, 
Dalam rangka pengambilan data primer untuk penelitian saya, mahasiswa jurusan 
manajemen konsentrasi pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Alauddin 
Makassar berdasarkan judul penelitian ini, maka saya memohon kesediaan saudara/i 
untuk memberikan jawaban sesuai dengan pendapat dan pengalaman sendiri, bukan 
berdasarkan pendapat umum atau pendapat orang lain. Dalam pengisian jawaban atas 
pernyataan di bawah ini tidak ada jawaban yang benar atau salah, akan tetapi yang 
terpenting adalah transparansi dalam menjawab. Jawaban yang anda berikan hanya 
untuk kepentingan akademik semata. 
A. KARAKTERISTIK RESPONDEN 
1. Nama   : 
2. Usia   
a. 17 thn - 20 thn 
b. 21 thn – 30 thn 
c. 31 thn – 40 thn 
d. > 40 thn 
3. Jenis Kelamin  
a. Pria 
b. Wanita  
 
4. Pendidikan  
a. SMA 
b. Diploma 
c. S1 
d. S2/S3  
5. Apakah anda pernah membeli/ menggunakan Smartphone Samsung? 
a. Ya 
b. Tidak 
6. Berapakah pendapatan/ penghasilan anda setiap bulan? 
a.  < 500.000 
b.  500.000-1.500.000 
c.  1.500.000 – 3.000.000  
d.  3.000.000 
B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Bacalah setiap pertanyaan dengan seksama sebelum menjawab. 
2. Anda hanya dapat memberikan satu jawaban di setiap pertanyaan. 
3. Isilah kuesioner dengan memberi tanda (√) pada kolom yang tersedia dan 
pilih sesuai dengan keadaan sebenarnya. 
Kriteria Jawaban : 
 Sangat Tidak Setuju : STS 
 Tidak Setuju  : TS 
 Cukup Setuju  : CS 
 Setuju   : S 
 Sangat Setuju  : SS 
 
A. Pengetahuan Produk (X1) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
1 Saya merasa bahwa produk Smartphone milik 
Samsung selalu berkualitas baik. 
     
2 Saya yakin Smartphone Samsung memiliki 
performa yang lebih baik daripada yang lain 
     
3 Saya mengetahui bahwa Smartphone 
Samsung adalah produk yang berkualitas, 
canggih, dan tahan lama 
     
 
4 
Smartphone Samsung telah memenuhi 
kebutuhan Saya akan sebuah Smartphone 
karena fiturnya yang sesuai dengan kebutuhan 
kerja Saya 
     
5 Smartphone Samsung merupakan Smartphone 
yang berkualitas tinggi sehingga Saya 
merasakan kepuasan saat menggunakannya 
     
6 Dari semua Smartphone yang telah Saya 
gunakan, hanya Smartphone Samsung yang 
paling memberikan manfaat maksimal dan 
kepuasan maksimal saat menggunakannya 
     
 
B. Citra Merek (X2) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
7 Ketika membutuhkan sebuah Smartphone, 
maka merek Samsung yang Saya pilih karena 
merek Samsung sudah dikenal 
     
8 Saya Memilih Smartphone Samsung karena 
reputasinya yang lebih baik dibandingkan 
dengan merek lainnya 
     
9 Samsung adalah merek yang ada di benak 
Saya ketika membeli Smartphone 
     
10 Saya loyal terhadap merek Samsung      
 
 
 
C. Keputusan Pembelian (Y) 
NO PERNYATAAN 
SKALA UKUR 
STS TS CS S SS 
11 Saya membeli Smartphone Samsung karena 
Saya membutuhkannya 
     
12 Saya membeli Smartphone Samsung karena 
rekomendasi maupun informasi yang Saya 
dapat dari berbagai media 
     
13 Setelah memperoleh informasi dan 
mempertimbangkan dengan Smartphone lain, 
maka saya memilih smartphone Samsung 
     
14 Saya memutuskan untuk membeli 
Smartphone Samsung dibandingkan  
Smartphone merek lain 
     
15 Smartphone Samsung dapat memuaskan 
kebutuhan saya 
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